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 أ ىدي ىذا العمل المتواضع

لى من منحاني الحياة وكانا دوما قدوة لي في مسيرة   ا 

 "أ بي وأ مي "

لى من وىباني أ غلى ما يملكاني ابنهلٌ   "حلٌي وحلٌتي"ا 

لى الغالي زوجي  لى من أ حبني وساهدني رغم الصعاب والعثرات ا   "وليد"ا 

لى أ ملً في الحياة وأ جمل ما وىبني الله صغيرتي   ا 

 "مروة"و "ىبة"

لى من ساعدني على ىذه المذكرة أ خي يوسف وأ ختي سمية  ا 

لى أ بي الثاني أ خي   "وحيد"ا 

لى أ خواتي التي لم تلدىن أ مي  "أ س يا، خديجة، فايزة، و أ سلٌء" ا 

لى طاطا رش يدة   ا 

سلٌعيل وعائلتو، يوسف وعائلتو، جلٌل و عائلتو،  لى أ خي طاىر وعائلتو، ا  ا 

 فؤاد وعائلتو

لى خديجة،باية وعائلتهن  ا 

كرام لى أ سلٌء و ا   ا 

لى كل من عائلة   "مسلً"و" بن ناجي"ا 

   



 

 

 

 

 

 

 

 

  

 عليو، ونثني ونشكره الله نحمد
 كنت وما لهذا وفقني والذي وبركتو وكرمو فضلو على وأخيرا أولا والشكر لله فالحمد

شيئا،  أدركت لولاه
 في الجليلة الرسالة وصاحب المتقين إمام أجمعين الخلق سيد على ونسلم ونصلي 

 .وصحبو أجمعين آلو وعلى والتسليم الصلوات أزكى عليو محمد سيدنا العلم
 :المشرف أستاذي إلى بالجميل والعرفان الشكر بجزيل أتقدم

بن زخروفة  بوعلام  : الأستاذ 
 . للمذكرة الإعداد في القيمة وٕارشاداتو توجيهاتو على

  الجزائر اتصالات مراجع مؤسسة أوماية جمال: السيد المؤطر  بالشكر وأخص
إلى كل العاملين بالمؤسسة على ترحيبهم و سعة قلبهم  أيضا بالشكر أتقدم كما

 . عبد الحميد بضياف و بن كران أحمد :وأخص بالذكر السيد
كما اشكر كل من ساندني في إنجاز ىذه الدراسة و لو بفكرة 

 .الذي كان محفزي ومشجعي " وليد حمدود" دون ان أنسى زوجي العزيز 

       
 



 
:  ملخص البحث

     ىدفت ىذه الدراسة إلذ توضيح دكر الدراجعة التسويقية في زيادة مستول الدبيعات في الدؤسسة، كمن 
كيف تساىم المراجعة التسويقية في الرفع من مستوى : " أجل ذلك حاكلنا معالجة الإشكالية التالية 

كللإجابة عن ىذه الإشكالية قمنا بدراسة حالة الدديرية الجهوية لدؤسسة إتصالات الجزائر لوحدة ، "المبيعات؟ 
كرقلة، كذلك باستخداـ بعض الأدكات كالدتمثلة في الدقابلة الشخصية لدسؤكؿ القسم التجارم كالدراجع الجهوم ، 

الدلاحظة العلمية من خلاؿ الزيارات الدتكررة لديداف، كثائق الدؤسسة إضافة إلذ الدواقع الإلكتًكنية للمؤسسة 
كلسلطة الضبط للبريد كالدواصلات السلكية كاللاسلكية بغية الحصوؿ على معلومات صادقة كدقيقة ، كقد 

إىتماـ الدؤسسة بالدراجعة التسويقية إلا أف عنصر استقلالية الدراجع :خلصت الدراسة لمجموعة من النتائج ألعها 
 .غائب فيها، لا يعتبر قياس الأداء التسويقي من مهاـ الدديرية الجهوية لإتصالات الجزائر

المراجعة التسويقية ، الأداء التسويقي ، المبيعات ، التنافسية ، مؤسسة إتصالات : الكلمات المفتاحية 
 .الجزائر

 
 
 

Résumé: 
    Cette étude vise à préciser le rôle de l’audit marketing en  l'augmentation du niveau des 

ventes, on a essayé  avec cette étude d’aborder problématique  suivante : «Comment l’audit 

marketing participe d’augmenter le niveau des ventes ? pour répandre a cette problématique    

en a fait une étude au niveau de la direction régional de l’Algérie télécom de OUARGLA , 

un entretien personnel avec le responsable de la section commercial et l’auditeur régional , 

l’observation scientifique  a travers des visites fréquentes , les documents de l’entreprise en 

plus des sites web , des informations précises et claires. 

L  étude  a conclu des résultats parmi ces derniers :  

- l’entreprise prend en compte l’audite marketing mais on remarque l’absence de 

l’indépendance de l’auditeur.  la  performance marketing est pas considérée comme l’une  

des taches de la Direction régionale de l'Algérie Telecom mais c’est une tache de la direction 

général. 

Mots clés : audit  marketing , performance marketing , les ventes , la concurrence ,  

Algérie Telecom. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Abstract:  
    This study aims to clarify the role of marketing audit in increasing the level of sales in the 

enterprise for that we have tried in this study to address the following problematic : "How 

does  marketing  audit contribute to increase  the level of sales to answer this problematic, we 

studied the case of the Regional Directorate of Algeria telecom unity ouargla. we have done a 

personal interview with the responsible of the commercial section and  the regional auditor, 

scientific observation, frequent visits, and enterprise documents in addition to that websites 

of the institution and the authority of the seizure of  Posts and Communication in order to 

obtain truthful information. 

The study concluded many results the most important of them is the interesting of the       

enterprise by the marketing audit, but we notice that the independence of the auditor is 

absent, the measure marketing performance is not consider  as a task of Algeria Telecom 

Regional Directorate. 

 

Key words: audit marketing  , performance marketing  , sales  , competitive  , Algeria 

Telecom  
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 توطئة-أ
 في تقييم الأداء التسويقي سواء في ا ينصب اىتماموحيث من الدفاىيم الجديدة في إدارة التسويق ةالتسويقيالدراجعة عد  ت     

 إعادة فحص دكرم أف عملياتها التسويقية بحاجة إلذالدؤسسات ، خاصة بعد أف شعرت ىذه  الربحيو أك غتَ الربحيةالدؤسسات 
لأىدافها ك إستًاتيجيتها ك تقييم كضعيتها في السوؽ من خلاؿ حصتها السوقية ك حجم مبيعاتها كعدد زبائنها ، كذلك عائد 

للبيئة التسويقية التي أصبحت تتصف بالدركنة ك التغتَ السريع ، فأم تطور في ىذه الأختَة لغعل الدؤسسة لربرة على إعادة النظر 
إلا من خلاؿ مراجعة شاملة ك منهجية ، تقوـ بها ىيئة مستقلة على النشاط الدراد  في إستًاتيجيتها ك أىدافها ك لا يتم ذلك

 .مراجعتو كىذا  ما يعرؼ بالدراجعة التسويقية
 :لشا سبق ذكره تتبلور معالد الإشكالية التي نسعى إلذ دراستها في السؤاؿ التالر

في رفع من مستوى المبيعات  ؟ التسويقية مراجعة مامدى مساىمة ال
: كمن أجل الإجابة على الإشكالية الرئيسية لؽكن أف نقوـ بتقسيمها إلذ إشكاليات فرعية

؟  في مؤسسة إتصالات الجزائر الدراجعة التسويقيةىل ىناؾ إىتماـ بوظيفة -
 كيف تؤثر الدراجعة التسويقية في الأداء التسويقي للمؤسسة الخدمية ؟- 
؟ ة إتصالات الجزائر ؤسسـما علاقة الدراجعة التسويقية بزيادة مبيعات - 
:  الفرضيات -ب

 تأثير على زيادة مستوى المبيعات التسويقية  نفترض أن لمراجعة 
 ؛   في الحصة السوقيةالتسويقية الدراجعةتؤثر -  
  في رقم الأعماؿ ؛التسويقية الدراجعةتؤثر - 
    في مبيعات ؛ التسويقية الدراجعة تؤثر -
: مبررات إختيار الموضوع-ت

: يلي  الدوضوع نوجزىا فيمالاختيارىناؾ عدة أسباب 
 .الدافع الشخصي لدعرفة دكر الدراجعة التسويقية في زيادة مبيعات الدؤسسة الإقتصادية- 
 .اىتماـ الباحث بدوضوع الدراسة من اجل بناء معارؼ حديثة مكتسبة من الواقع -

 .رغبة الباحث في الإطلاع ك البحث في لراؿ بزصصو ك التعمق أكثر فيو- 
: أىداف الدراسة-ج
  كشف العلاقة القائمة بتُ الدراجعة التسويقية ك الدبيعات ؛-

 ؛مؤسسة إتصالات الجزائر قياس الأداء من خلاؿ دراسة تنافسية لزاكلة - 
الإجابة على إشكالية الدراسة - 
 
: أىمية الدراسة-د
  توضيح مدل إلغابية العلاقة بتُ الدراجعة ك الدبيعات-
  . بهاالاىتماـ إبراز ألعية الدراجعة التسويقية للمؤسسات الوطنية ك ضركرة -
: حدود الدراسة -ر

  . كرقلة بوحدةالدديرية الجهويو لدؤسسة إتصالات الجزائر: الحدود المكانية 
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 .2016تم إجراء ىذه الدراسة سنة  : الحدود الزمانية
 .تقتصر الدراسة على الأداء التسويقي كمؤشر للميزة التنافسية : الحدود الموضوعية

: المنهج المستخدم  و أدوات الدراسة في الدراسة-ز
     في الجانب النظرم تم استخداـ الدنهج الوصفي التحليلي أما في الجانب التطبيقي انتهجنا أسلوب دراسة  الحالة من خلاؿ 

 . إضافة إلذ الدواقع الإلكتًكنيةالدقابلة الشخصية ك الإطلاع على كثائق الرسمية للمؤسسة ك الدلاحظة العلمية
 :مرجعية الدراسة- ه

     قد إعتمدنا في الجانب النظرم على الدسح الدكتبي  للكتب ، مذكرات ك مقالات من الأنتًنت  ، أما في الجانب التطبيقي 
  فقد إعتمدنا على دراسة حالة من خلاؿ الإطلاع على كثائق الدؤسسة

 :صعوبات-و
  ؛صعوبة الحصوؿ على الدعلومة من مبدأ سرية الدعلومة- 
 ضيقة للغاية لأف الدؤسسة قيدتنا بددة أسبوعتُ فقط ؛  فتًة الدراسة كانت-
رغم توفر الدراجع في لراؿ التسويق إلا أنها جد قليلة فيما لؼص جوىر بحثنا ك القليل منها يشتَ إلذ الدراجعة التسويقية بصفة -

.  لستصرة
   :ىيكلة البحث-ي

خابسة  (نظرم ك تطبيقي) على خطة تنقسم الذ مقدمة عامة كفصلتُ الاعتمادبغرض دراسة الإشكالية كمعالجة الدوضوع تم      
  حيث تم في الدقدمة العامة طرح إشكالية البحث كالتصور العاـ للموضوع ، عامة
 خصص لتقديم الجانب النظرم لدتغتَات الدوضوع ك قسم بدكره إلذ مبحثتُ الأكؿ مفاىيم الأساسية لدراجعة :الفصل الاول  أما
.  ك زيادة مستول الدبيعات ك الدبحث الثاني فيتمثل في الدراسات السابقة التي تناكلت ىذا الدوضوعتسويقيةاؿ

فتناكلنا فيو دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر الوحدة العلمية كرقلة ك قسم كذلك لدبحثتُ الأكؿ خصص  : الفصل الثانيأما 
كفي الأختَ تم تقديم خابسة عامة كالتي  .للطريقة ك الأدكات الدستخدمة في الدراسة  كالثاني فتناكؿ عرض البيانات ك مناقشتها 

 .تتضمن النتائج الدستخلصة كلرموعة من التوصيات
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

الإطار : انفـصـم الأول 

اننظري نهًراجعت 

انخسىيميت و زيادة 

 يسخىي انًبيعاث
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 :تـمــهــــــيد الفـصـــل
 

، حيث يقوـ الددير بابزاذ القرار ثم ملاحظة النتائج كعندئذ learning game بدثابة لعبة تعليمية التسويق اعتبارلؽكن     
كمن ىنا لؽكنو التعلم من تلك النتائج التي توصل إليها الأمر الذم قد يساعده في النهاية على صنع القرارات بشكل أفضل، 

لوصوؿ إقتًاح خطط ؿ ؿمن أج حيث لغب التعرؼ على نقاط قوة ك ضعف الدؤسسة مكانة الدراجعو التسويقية في الدؤسسةبذلت 
  .التقدـ التكنولوجي السريع ك الدستمرالدؤسسة ؾتواجو  في ظل التحديات التي إلذ أداء تسويقي قوم كفعاؿ

شمل رسالة الدؤسسة كأىدافها كإستًاتيجيتها التسويقية كعناصر البيئة التسويقية كغتَىا من ت بستد ؿ كظيفة الدراجعة التسويقية     ؼ
  .العناصر اللازمة للمراجعة التسويقية ك التي قد تسفر عن تغيتَ الأىداؼ كالإستًاتيجيات التسويقية

 :حيث سنتطرؽ في ىذا البحث إلذ الدبحثتُ التاليتُ
 .ك زيادة مستول الدبيعاتالتسويقية لدراجعة مفاىيم الأساسية ؿ:الدبحث الأكؿ
 .ك زيادة مستول الدبيعاتالتسويقية لدراجعة الدراسات السابقة : الدبحث الثاني
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 :و زيادة مستوى المبيعاتالتسويقية لمراجعة ا: المبحث الأول 
 :مراجعة التسويقيةال: المطلب الأول 

     
 كىو الددير التنفيذم "رادكلف كلداير"، فلقد استخدـ   ىي فكرة قدلؽة تعود إلذ الخمسينياتةالتسويقالدراجعة فكرة          إف 

 كلقد نشر ابراد الإدارات الأمريكي عاـ 1952 في عاـ ةالتسويقيالدراجعة  (Booz Allen and Hamilton) السابق لشركة
 ت كلقد لقي "برليل كبرستُ الأداء التسويقي" كلكن برت عنواف ية التسويقراجعة لرموعة لشتازة من البحوث حوؿ الد1959

 . خلاؿ الستينيات اىتمامان كبتَان في جداكؿ أعماؿ شركات خدمات الإدارة الاستشاريةة التسويقيلدراجعةا
 

 :ماىية المراجعة التسويقية: الفرع الأول 
: مكوناتهاتعريف المراجعة التسويقية و: أولا

: تعريف المراجعة التسويقية -1
إستًاتيجيتها  ، ، أىدافها  الفحص الشامل ك الدنتظم كالدكرم لبيئة الدنظمةMarketing Audit  يويقصد بالدراجعة التسويق    

. 1 برستُ الأداء التسويقي كلتصرؼؿح خطط ا، كاقتً ، بغرض برديد الدشاكل كالفرص التي تواجهها ، كأنشطتها
 لتحديد الدؤسسة كاستًاتيجيات كأنشطة كأىداؼ لبيئة كمستقل كنظامي شامل اختبار أسلوب" ىي التسويقية الدراجعة    

 . " التسويقي الأداء ينلتحس الواجبة التصرفات كبرديد كالتهديدات كالفرص الدشاكل
يتعلق  التسويق فيما أنشطة لجميع غتَ متحيزة نقدية نظامية كمراجعة تقييم"  أنها على التسويقية الدراجعة wild    كما يعرؼ

 تنفيذ في تستخدـتي اؿ كالإجراءات كالأساليب كالأفراد التنظيم ككذلك عليها قامت التي كالافتًاضات كالسياسات بأىداؼ
 ". كبلوغ الأىداؼ السياسات

 كالأىداؼ التسويقية للمؤسسة التسويقية للبيئة دكرم نظامي مستقل شامل اختبار " أنها على عرفها فقد kotler     أما
 مقتًحة عملية خطة ككضع كالفرص الدشكلات لمجالات كتشخيص برديد يتم خلالو كمن التسويقية كالأنشطة كالاستًاتيجيات

.  2"ة للمؤسس التسويقي الأداء ينلتحس
 ك ة الداخليراجعةالد:  مراجعة رسمية ك نظامية لتنفيذ خطة إستًاتيجية تسويقية ك تاخذ احد صورتتُ ا بكونوkeegan ا كعرفو   
. 3 ك يتم ذلك بواسطة خبتَ مستقل أك أحد الأعضاء في الدنظمةة الخارجيراجعةالد
 

 :      لشا سبق لؽكن تعريف الدراجعة التسويقية على أنها 
 بالدؤسسة من التسويقية كالوظائف كالإنتاجية كالنظم كالتنظيم للبيئة كالدستمر كالحيادم كالدنهجي الشامل الإدارم الفحص     
 لتحقيق كملائمتها تناسقها مدل من التأكد أخرل كذلك بهدؼ ناحية من للمشركع الاستًاتيجية كالسياسات كللأىداؼ ناحية
. بشكل خاص الدؤسسة أىداؼ كبرقيق عاـ بشكل التسويقي النشاط كفاية

                                                 
1

 .404ص  ،2008،  الاسكندرية ، كالتوزيع للنشر الجامعي الفكر دار ، إدارة التسويق طارؽ طو ، - 
2

  .307ص ،2009، طبعة الأكلذ،  ،مصر ،مؤسسة حورس الدكلية للنشر ك التوزيع إدارة التسويقلزمد الصتَفي ،- 
3

، الأردف ، طبعة الأكلذ،   كالتوزيعللنشر ، دار حامد إستراتيجيات التسويق منظور متكامل، لزمد عبد الله العوامرة ،  لزمد عواد الزيادات -
  .340ص، 2012
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  4:  عناصر و مجالات المراجعة التسويقية-2

 :   إف نظاـ الدراجعة التسويقية يقوـ باختبار ستة لرالات تعكس الدواقف التسويقية الدختلفة للمؤسسة ك ىذه المجالات ىي
 :مراجعة البيئة التسويقية  - أ

 :ك التي تنقسم إلذ البيئة الخارجية فقط راجعة إف الدراجعة التسويقية ينصب إىتمامها بم    
  ك التي تتمثل في التغتَات الاقتصادية ك التكنولوجية ك السياسية ك الثقافية ك مراجعة ىذا:البيئة الخارجية العامة  

 .    العنصر يطور من إمكانيات الدؤسسة في التعامل مع التغتَات البيئية السريعة 
  كىي تؤثر بشكل مباشر على عمل الدؤسسة مثل الأسواؽ كالدستهلكتُ ك الدنافستُ: البيئة الخارجية الخاصة 

 .الدؤسسة مثل الدكاتب الإستشارية  التي تسهل من أداء   ك الدوزعتُ ك الدنظمات التسويقية
 :مراجعة الإستراتيجية التسويقية - ب

   بذرل ىذه الدراجعة بهدؼ التأكد من ملائمة الإستًاتيجيات التسويقية ك تكيفها مع البيئة ك العوامل الخارجية ك الدتوقعة مع 
 .الإمكانيات ك الظركؼ الحالية ك الدتوقعة للمؤسسة

 : مراجعة التنظيم التسويقي  - ت
    كيتم الدراجعة ىنا بهدؼ التأكد من ملائمة ك فعالية التنظيم لتحمل الأعباء التسويقية ك برقيق الاىداؼ التسويقية 

 : مراجعة الأنظمو التسويقية  - ث
   كذلك لتقدير ك تقييم جودة الأنظمة الفرعية للمؤسسة في خدمة أىدافها ك في برليل ك بزطيط ك رقابة الأنشطة التسويقية 

 .الدختلفة
 :راجعة الإنتاجية  - ج

    ك تتم بهدؼ التأكد من ملائمة العائد ك الربحية على النشاط التسويقي ك ذلك من خلاؿ فحص البيانات المحاسبية الرئيسية 
 لتحديد المجالات التي برقق الأرباح للمؤسسة ك برديد التكاليف التسويقية 

 :مراجعة الوظيفة - ح
ك تكوف بتقييم دقيق ك متعمق لكل عنصر من عناصر الدزيح التسويقي ك مدل قدرتها على برقيق الأىداؼ التسويقية للتأكد     

 .من مدل كفاءة ىذا الدزيج ك درجة التكامل بتُ عناصره
 :أىمية المراجعة التسويقية و أىدافها: ثانيا

: 5أىمية المراجعة التسويقية- 1
 ؛إف الدراجعة التسويقية برقق للمنظمة رؤية كاسعة شاملة داخليا ك خارجيا- 
 ؛تساعد الدراجعة التسويقية الدنظمات في تعزيز تنسيق انشطتها التسويقية كبرديث استًاتيجيتها قبل أف لػطم التقادـ لصاحها- 
 ؛تساعد الدراجعة التسويقية في تقديم الدقتًحات اللازمة لرسم الخطط التسويقية الدقبلة- 
بسكن الدراجعة التسويقية من برديد التصرفات اللازمة لدواجهة الضرافات الأداء التسويقي كما انها الاداة الدناسبة لرصد الفرص - 

 ؛كالتهديدات التسويقية

                                                 
320.   4-  لزمد الصتَفي ، ص  

 .309، ص نفس الدرجع السابق- 5
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بسكن الدراجعة التسويقية من تقييم السلوؾ ك الدمارسات السابقة الحالية للأنشطة التسويقية ك برديد الفرص كالتهديدات - 
 ؛الدتوقعة مستقبلا

بسكن الدراجعة التسويقية من التعرؼ على عوامل الضعف التي قد تعاني منها الدنظمة كذلك من خلاؿ القياـ بدراجعة - 
 يناستًاتيجيتها التسويقية كمقارنتها باستًاتيجيات الدنافستُ كبرليل درجة الإنتساؽ كالتطابق الداخلي بتُ أنشطة التسويق ك ب

. كظيفة التسويق كالوظائف الأخرل
: 6أىداف المراجعة التسويقية- 2

: قاط التالية ف باؿة التسويقيراجعةتتجسد الاىداؼ الرئيسية لعملية الد
 الدنظمات في عملية تقييم أداؤىا كإبزاد القرارات التصحيحية اللازـ كذلك من خلاؿ بصع البيانات ة التسويقيراجعةيساعد الد- 

  ؛كالدعلومات اللازمة عن البيئة التسويقية كالأسواؽ كالدنافستُ  كالعوامل الدؤثرة في الإستًاتيجية التسويقية للمنظمة
يساعد على تشخيص عناصر القوة كالضعف للمنظمة إذا أف تشخيص عناصر القوة يساعد الددقق التسويقي في اكتشاؼ - 

فرص الدنظمو غتَ الدستغلة بشكل صحيح أما تشخيص عناصر الضعف فيساعد الددقق في كتابة تقريره عن طريقة التي لؽكن 
  ؛للمنظمة من خلالذا لرابهة ىذه النقاط كالعمل على بذاكزىا

يعزز من قدرة الدنظمة على تقديم الدنتجات الدختلفة التي تلبي حاجات ك رغبات الزبائن كفقا للمفهوـ التسويقي الذم تراه - 
  ؛الدنظمة للطرفتُ

، كىذا يساعدىا أيضا على معرفة إستًاتيجية التسويقية  يعزز من موقع الدنظمو في السوؽ كمعرفة زبائنها ك قطاعاتها السوقية- 
  ؛الدناسبة

 كوسيلة بركم دقيقة كإستًاتيجية أكثر كاشمل بحيث تسهم في برديد الرؤيا الإستًاتيجية للمنظمة ة التسويقي الدراجعوظهور- 
خاصة عندما تصبح رسالتها السابقة غتَ لشكنة كىذا يساعد الدنظمة على برديد إجراءات التخطيط كالتقييم التسويقي كالرقابة 

  ؛التسويقية بدا لغعل الدنظمو ذات قدرة على برديد توجهها الصحيح
  ؛7 التوجو الصحيح للمنظمات بسا يكفل عدـ ابزاذىا قرارت غتَ سليمة- 
  ؛تقديم كصف دقيق للأرباح الدتوقعة من الدنتجات الدختلفة ك القطاعات السوقية الدتباينة-

. تقييم إستًاتيجيات التسويق للكشف عن مدل كجود أفعاؿ أخرل ينبغي أف تنفذ لتزيد الربحية- 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
1

 .342 لزمد عواد الزيادات ، ص- 
7

 .310 ،صنفس الدرجع - 



 الإطار النظري للمراجعة التسويقية و زيادة مستوى المبيعات: الفـصـل الأول 

 

9 

 

:  8 الإجراءات المراجعة التسويقية : ثالثا
 

 إجراءات عملية المراجعة التسويقية: -1)1 (الشكل رقم 
 
 
 

سبق  من إعداد الطالبة بناءا على ما:المصدر
 
 

 :الدراجعة التسويقية بسر بالدراحل الرئيسية التالية من الشكل السابق نلاحظ اف
الاجتماع التحضتَم بتُ الإدارة العليا لجهة الإسناد كالدراجع التسويقي للقياـ بالاتفاؽ على  ك يتم فيها: مرحلة التحضيرية - 1

، كلغب أف تكوف الأىداؼ قابلة للقياس حتى  ، كدرجة شموليتها لعناصر الأداء التسويقي الأىداؼ الدطلوبة من عملية الدراجعة
 .تساعد على تقييم أعماؿ الدراجعة التسويقية بالنهاية

الدراسة الأكلية التي يقوـ بها الدراجع لتحديد الددة اللازمة لإلصاز مهامو، كبررير خطة  في ىده الدرحلة تتم: مرحلة التخطيط - 2
الدراجعة كالصلاحيات التي لػتاجها من الإدارة العليا كالجهات الداخلية التي سيتعامل معها لأغراض الدراجعة، كبرديده عناصر 

 .الدراجعة التي ستشملها قوائم الدراجعة الرئيسية كالقوائم الفرعية
بذميع البيانات الكمية كالنوعية، برليل  )  ك يتم تنفيذ خطة الدراجعة بعد اعتمادىا، كالتي تتناكؿ :مرحلة التنفيذ و التحليل - 3

 .)البيانات كاستخلاص النتائج
 ك يتم في ىذه الدرحلة صياغة تقرير الدراجعة التسويقية كعرضو ك مناقشتة مع جهة الإسناد :مرحلة إعداد التقرير و مناقشتو- 4

  .، كالوقوؼ على حجم الأىداؼ الدتحققة من الأىداؼ الأكلية الدتفق عليها بتُ الجهة كالدراجع
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
8
 .10:30 على الساعة 17/01/2016 ريخبتا  ،http://www.altadreeb.net  ،  مقاؿ من لرلة التدريب ك التقنية - 

مرحلة التنفيذ و   مرحلة التخطيط مرحلة التحضيرية
 التحليل

 قريرتمرحلة إعداد ال
 ومناقشتو

http://www.altadreeb.net/
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: مؤشرات الأداء التسويقي: الفرع الثاني
 فضلا التسويقي الأداء من الرفع في فعليا تسهم التي الأنشطة على بالتعرؼ التسويقية النتائج بقياس الخاصة الدؤشرات     تسمح

: التالية العناصر في الدؤشرات ىذه كتتمثل .لأخرل ةسن من ةالدؤسس نتائج مقاربة أك الدؤسسات الدتنافسة بتُ الدقارنات إجراء عن
:  9مؤشرات التنافسية: أولا
 : المبيعات حجم-1

 يعكس كما زبائنها ، مع الدؤسسة قبل من المحققة الصفقات عدد لؽثل ك معينة زمنية فتًة المحققة خلاؿ الدبيعات عدد     ىو
 الدهم من ك الدنافستُ ، خدمات مع الدؤسسة تقدمها الخدمات التي كيسمح بدقارنة السوقي الطلب إشباع من بسكنها درجة

 كلما الدبيعات حجم زاد كلما بحيث بيعية ، منطقة ككل توزيعي منفذ كل في برقق الذم الدبيعات حجم أف تعرؼ للمؤسسة
 .للمؤسسة لتسويقي االأداء برسن على دليلا ذلك كاف

 :السوقية الحصة- 2
 السوقية حصتها تأثتَ بدراسة الدؤسسة كتهتم . خاصة بصفة التسويقي للأداء ك مؤسسة لأم الدؤشرات أىم أحد من     تعتبر

     . الدتاحة للموارد الكلي الاستخداـ من للتأكد الربح على
 الدؤسسات كتهتم . العالية جودتها كاستمرار قبولذا ك انتشارىا مدل ك العلامة لجودة كمؤشر السوقية للحصة العميل ينظر     ك

 : مثل السوقية الحصة لقياس مقاييس  ك ىناؾ عدة . الزبائن أك الخدمات مستول على ابذاىاتها معرفة ك السوقية الحصة بتحليل
التالية  بالعلاقة برسب ك:  للمؤسسة الإجمالية السوقية الحصة -       أ

 معينو زمنية فترة في المؤسسة  مبيعات                                     
 100   ×  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ   = إجمالية السوقية الحصة     

 الفترة                                              نفس في  مبيعات الصناعة                                        
 نفس في مؤسسات ثلاث أعلى بدبيعات الدؤسسة مبيعات خلاؿ مقارنة من تقاس ك : النسبية السوقية الحصة -     ب
 : التالية الدعادلة في مبتُ ىو كما صناعة

 معينة زمنية فترة في المؤسسة مبيعات                
  100 ×ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  = السوقية النسبية الحصة      

 الفترة نفس في الصناعة في مؤسسات ثلاث أعلى مبيعات                          
 
  10Chiffre d’affaire: :رقم الأعمال-3
لؽكن تعريف رقم الأعماؿ بأنو يساكم لرموع مبيعات الدؤسسة من الدنتجات ك الخدمات خارج الرسوـ خلاؿ فتًة لزددة ك    

 : يتم احتسابو على الشكل التالر
 . TVA  ثمن الوحدة خارج الرسوم× حجم المنتجات و الخدمات المبيعة = رقم الأعمال     

 

                                                 
  .05 ص ، 2015 ، ، جامعة كرقلة ، مذكرة ماستً ، بزصص تسويق الخدمات المراجعة التسويقية و دورىا في تحسين أداء المؤسسات الخدميةشنام ىاجر ، -  9

10
مذكرة  دكتوراه، بزصص تسيتَ مؤسسات، جامعة تلمساف ، دور لوحة القيادة في تحسين القرارات التسويقية في المؤسسة الاقتصادية الجزائريةبن لخضر لزمد العربي،  - 

 .140 ص .2015، 
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 :11 )ولاء الزبائن)مؤشر المحافظة على الزبائن -4

الاحتفاظ بالزبائن في سوؽ معتُ كمن خلاؿ نتائجو لؽكن لإدارة التسويق الإجابة على السؤاؿ  يعبر ىذا الدؤشر على درجة     
ىل تقيم الدؤسسة علاقات مستدلؽة مع زبائنها ؟ ك الإجابة عليو تكوف بتحليل كشرح الدكافع التي بروؿ إلذ عدـ كفاء : التالر

   :زبائن الدؤسسة ، كلؽكن حسابو بالطريقة الدوالية
رقم الأعمال الإجمالي  / (العائدين)مشتريات الزبائن الأوفياء  = مؤشر الاحتفاظ بالزبائن    

لؽكن عرض ىذا الدؤشر بالقيمة النسبية أك القيمة الدطلقة بعرض عدد الزبائن المحتفظ بهم 
  : مؤشر تحصيل زبائن جدد-5

تعمل الدؤسسة دائما على توسيع قاعدة زبائنها في الأسواؽ الدستهدفة كىو شرط أساسي من أجل زيادة حجم نشاطها، ك مؤشر 
  :برصيل زبائن جدد يسمح بقياس ىذا الذدؼ كما يلي

رقم الأعمال الإجمالي /  مشتريات الزبائن الجدد  =مؤشر تحصيل زبائن جدد    
 .من خلاؿ ىذا الدؤشر يتستٌ لإدارة التسويق قياس فعالية جهودىا التسويقية كتصحيح أخطائها الدرتبكة

: مؤشرات المردودية: ثانيا
 : 12الربحية معدل -1
  .بكفاءة موجوداتها استخداـ طريق عن الأرباح توليد في الدنظمة إدارة كفاعلية كفاءة مدل": تعرؼ الربحية بأنها   

 ، البيع مناطق ربحية ، الخدمات ربحية : صعيد من أكثر على حسابها كلؽكن التسويقية الأنشطة شتى في المحققة الأرباح نسبة كىو
 : التالية بالعلاقة كيقاس ... التوزيع منافذ ربحية

 . الصافية المبيعات / الصافي الربح = الربحية معدل                     
 التكاليف-  المبيعات من المحققة الإيرادات كمية = الصافي الربح                     

 الدؤسسة يفيد كما ، الصناعة نفس في الدتنافسة الدؤسسات حققتو ما مقارنة لؽكنو من لدا للأداء مهما مقياسا الدؤشر ىذا كيعتبر
 . منها عنصر بكل الخاصة القرارات كابزاذ ، توزيعي منفذ ككل بيعية منطقة ككل الزبائن من نوع ككل ،  الخدموموقف تقييم في
                                                                                                        :13القيمة انحراف السعر-2
كىو الفرؽ بتُ السعر الفعلي كالدخطط لوحدة الددخلات مضركبا في الكمية الددخلة فعليا ، أك بصيغة أخرل ىو التغتَ في    

:                                              الأسعار مقارنة بالسنة الداضية ك لػسب بالصيغة التالية 
كمية المدخلات ×  (السعر المخطط لوحدة المدخلات – السعر الفعلي لوحدة المدخلات )= انحراف السعر       

  .الفعلية المستخدمة
  :الاقتصادية المضافة القيمة -3

   ىي الربح أك الخسارة الذم يتبقى بعد طرح بشن تكلفة بصيع أنواع رأس الداؿ الدستعمل ، ك تعتبر أقرب معيار الدالر في إظهار 
 :لية كبرسب بالعلاقة التا.الربح الاقتصادم الحقيقي للمنظمة

 تكلفة رأس المال– الربح الصافي = القيمة الاقتصادية المضافة                   
                                                 

11
 .141 ، ص  بن لخضر لزمد العربي- 

12
  .05 شنام ىاجر ، مرجع سبق ذكره ، ص-  

13
 .14:18 على الساعة 09/02/2016: بتاريخhttp://islammemo.cc موقع مفكرة الإسلاـ -  

http://islammemo.cc/
http://islammemo.cc/
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 :مدخل لوظيفة البيع:  المطلب الثاني

 انطول مفهوـ التسويق عبر مراحل تطوره على مضامتُ ك توجهات متفاكتو انعكست في الواقع على شكل كأبعاد الدمارسة    
 كما تضمن عدة توجهات سالعت إلذ حد كبتَ في صياغة التصرفات ، تتبناىا إدارة الدبيعات في الدؤسسات الدختلفة تياؿ

كالأساليب البيعية التي اصبح ضركريا على مدير الدبيعات تبنيها حتى لؽكنو التعامل مع الواقع كالدعطيات الجديدة في الأسواؽ 
 . الدعاصرة 

خصائص العلاقات  برزت الحاجة إلذ تبتٍ منهجيات عمل جديدة للتعامل مع التطورات التي حدثت في طبيعة ك كمن ىنا    
كفي ىذا الدطلب لضاكؿ تسليط الضوء على ماىية كظيفة البيع كأساسيات ترقية  ، الذيكلية بتُ قول الإنتاج ك قول الإستهلاؾ

. الدبيعات
:  وظيفة البيع و إدارة المبيعاتماىية: الفرع الاول 

: 14وظيفة البيع:أولا
: تعريف وظيفة البيع-1

تنطوم كظيفة البيع على خلق طلب على السلعة ثم إلغاد مشتًم لذا، كبعد ذلك يتفاكض البائع مع الدشتًم على السعر     
. كشركط البيع كأختَا نقل ملكية السلعة

   كفي تعريف آخر فإف كظيفة البيع ىي العملية الخاصة بإلغاد الطلب على الدواد التي تقوـ بتوزيعها الدنشأة كمن بشة المحافظة على 
. ىذا الطلب كتطويره كالقياـ بكل ما برتاجو ىذه العملية من مهاـ كمسؤكليات

أما الجمعية الأمريكية لتسويق فتعرؼ البيع بأنو الجهود الشخصية أك غتَ الشخصية الدتعلقة بإغراء الدستهلك الدرتقب كإقناعو     
. بشراء السلعة أك الخدمة أك التعرؼ بطريقة إلغابية 

كيرل البعض أف ىذا التعريف بالرغم من ألعيتو في توضيح كظيفة البيع إلا أنو لد يشر إلذ الناحية الخاصة بضركرة التعرؼ على     
احتياجات الدستهلكتُ كرغباتو كأحد الأنشطة البيعية الأساسية التي يتم على أساسها برديد نوعية ما ىو لشكن تقدلؽو 

:  للمستهلكتُ من سلع كخدمات، كلذذا ظهر تعريف آخر للبيع ىو
ذلك النشاط الدتعلق بالتعرؼ على احتياجات الدستهلكتُ كبرديد رغباتهم كتقديم السلع التي تتفق كىذه الاحتياجات "      

كالرغبات بطريقة تؤدم بالدستهلك الدرتقب إما إلذ ابزاذ قرار بالشراء كإما إلذ زيادة درجة إقناعو بالسلعة أك الخدمة كبالتالر ابزاذ 
". مثل ىذا القرار مستقبلا 

: أىمية وظيفة البيع-2
 :15تظهر ألعية البيع كوظيفة من عدة نواحي لؽكن إبرازىا فيما يلي

تلعب كظيفة البيع دكرا حيويا في برقيق أىداؼ الدشركع البيعية كالتسويقية كذلك : تحقيق أىداف المشروع البيعية والتسويقية-
 .من خلاؿ مسؤكليتها عن زيادة مبيعات الدشركع كأرباحو كبالتالر الدسالعة في برقيق استقراره كلظوه

تتميز تكلفة أداء كظيفة البيع بالارتفاع كاحتلالذا نسبة كبتَة من ميزانية التسويق في معظم : رتفاع تكاليف أداء وظيفة البيعإ-
من الدبيعات في كثتَ من الشركات، كىناؾ دراسات تبتُ أف % 20إلذ % 15الشركات، كتتًاكح تكلفة أداء كظيفة البيع ما بتُ 

                                                 
14

. 5، ص2010، طبعة الاكلذ ،دار الصفاء للنشر ك التوزيع ، عماف، إدارة المبيعاتعلي ربابعة ، فتحي ذياب، - 
 .5 ص،نفس الدرجع السابق- 15
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من ميزانية التًكيج في الشركات الدنتجة لسلع الصناعية بينما بلغ الدنفق على الإعلاف % 80الدبلغ الدنفق على البيع الشخصي 
. تقريبا من ىذه الديزانية% 13.5

ألعيتها في برقيق  من تبدك ألعية برقيق مثل ىذه الأىداؼ الاجتماعية: تحقيق أىداف المسؤولية الاجتماعية للمشروع-
أىداؼ الدشركع من حيث الاستقرار كالنمو، فقد بات كاضحا  أف برقيق الدشركع لأىدافو إلظا يعتمد كبدرجة كبتَة على مدل 

برقيقو لأىداؼ كل من مصلحة الدستهلك الفرد كالبيئة أك المجتمع ككل كمدل قدرتو على إقامة علاقات متوازنة بتُ ىذه 
. الأىداؼ، كلعل ذلك ما لؽثل جوىر الدفهوـ الاجتماعي للتسويق

 إف كظيفة البيع من الوظائف الأساسية للمشركع كبصيع الدشركعات برتاج إلذ كفاءات :توفير فرص العمل لأفراد المجتمع-
بشرية للعمل في لراؿ كظيفة البيع بدستوياتها الإدارية كمندكب بيع أك رئيس فرع مدير منطقة أك مستوياتها النوعية كرجل بيع فتٍ 

. أك رجل بيع متخصص
 :المبيعات  إدارة:ثانيا

    : تعريف إدارة المبيعات- 1
 الدسؤكلة عن برديد إحتياجات الزبائن من خلاؿ القياـ بالبحوث التحليلية ك تتطلب جهد ا إدارة الدبيعات بأنوDIK    عرؼ 

 تنظيمي نشيط للرد على تقلبات السوؽ ك إلطفاض الدبيعات 
ىي الجهة الدسؤكلة في الدنظمو عن إثارة الطلب ك برقيق الأىداؼ البيعية للمنظمة ك أىدافها ك أىداؼ الزبائن  الدبيعات     إدارة

من خلاؿ إدارة الأنشطة البيعية بشكل فعاؿ ك كفؤ من خلاؿ التخطيط الجيد للمبيعات ك تنظيم أعمالذا ك إختيار العاملتُ 
 . (16 )بشكل الجيد ، ك تدريبهم ك برفيزىم ك تقييمهم ك الرقابة على الأنشطة

 التنفيذ ك التنظيم  التخطيط بأعماؿ القياـ عن الدسؤكلة الجهة الدبيعات ىي تعريف عاـ يتلخص في أف إدارة صياغة     لؽكن
 البيعية للمؤسسة كضمن الإستًاتيجيات التسويقية العامو  الأىداؼ برقيق ك لإلصاز الدصممة الشخصي البيع برامج على كالرقابة

 .17للمؤسسة
 المبيعات إدارة أىمية  -2

 الأعماؿ رجاؿ إعتًاؼ إلذ ذلك يرجع التجارية ك الصناعية للمؤسسات التنظيمي الذيكل في لشتازا مكانا الدبيعات إدارة     برتل
 . الدختلفة الصناعات كبتُ صناعة كل داخل الدنافسة درجة إرتفاع إلذ ك التسويق كضائف دراسة إلذ الداسة بالحاجة

 فقد سوقها كإتسع إنتاجها كزاد عليها يشرفوف التي الدؤسسات كبرت كلما الدبيعات بإدارة الأعماؿ رجاؿ إىتماـ     كيزداد
 عملية تتوقف ك العملية ىذه في متخصصة مؤسسات إلذ التوزيع بعملية تعهد أف أك مبيعاتها رقابة ك تنظيم على الدؤسسة تشرؼ

 . الدعينة الصناعة أك للتجارة بالنسبة السائد العرؼ كعلى كالدالية كالتنظيمية الإدارية الدصنع بدقدرة تتعلق عدة عوامل على الاختيار
 أىم من أصبحت حتى مستمر تزايد في كانت الداضي قرف النصف خلاؿ الدبيعات إدارة العية أف عامة بصفة القوؿ     لؽكن

 : نواحي عدة من الدبيعات إدارة ألعية قياس لؽكن ك أىدافها برقيق على الدؤسسات تساعد التي عوامل
 لؽكننا أنو غتَ بدقة الكلية التوزيع تكلفة تقدير لؽكن لا أنو كلو الأىلي الدخل من ىاما جزءا التوزيع تكاليف لرموع يعتبر -

 في النسبة ىذه تصل كقد  )التجزئة سعر( للمستهلك البيع سعر من % 25 بحوالر تقدر عامة بصفة التوزيع تكلفة أف القوؿ

                                                 
(16)

 .20، ص 2010، دار الدستَة للنشر كالتوزيع ، الاردف ،طبعة الأكلذ ، إدارة المبيعاتلزمود جاسم الصميدعي،ردينة عثماف يوسف،- 
(17)

 .17ص ، 2005 ، دار كائل للنشر ك التوزيع ، الاردف ، الطبعة الرابعة ، الشخصي إدارة المبيعات و البيعلزمد عبيدات ، ىاني الضمور ، شفيق حداد، - 
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 برتلو الذم الجزء عن كاضحة فكرة تعطي أنها غتَ تقريبية النصب ىذه أف من بالرغم ك أكثر أك %100 إلذ الحالات بعض
 . الأىلي الدخل رقم في التوزيع تكاليف

 مرتتُ الإنتاج عماؿ عدد تتضاعف الددة ىذه فخلاؿ الداضية عاـ الدائة خلاؿ كبتَة زيادة التوزيع بشؤكف الدشتغلتُ نسبة زادت- 
 .مرة عشرة إثتٍ الددة نفس في التوزيع بشؤكف الدشغولوف عدد تضاعف بينما الأمريكية الدتحدة الولايات في
 الديكانيكية الآلات استعماؿ بسبب الداضية عاـ الدائة خلاؿ الثلث أك النصف إلذ الإنتاج تكاليف الطفاض من بالرغم- 

  .(18الفتًة نفس خلاؿ النسبة بنفس تنخفض لد التوزيع تكاليف فإف الأكتوماتيكية
 : (19) مجالات إدارة المبيعات :ثالثا

 :إدارة النشاط البيعي-1
 : كتشتمل على القياـ بالوظائف التالية

بزطيط النشاط البيعي كيشمل الدشاركة في كضع الاىداؼ كرسم السياسات البيعية داخل الدؤسسة كالسياسات الخاصة - 
بالدنتجات، الأسعار، التوزيع ، التًكيج كتلك الدتعلقة بالاتصاؿ مع الأسواؽ الدستهدفة ، ككضع الديزانيات التقديرية الخاصة 

 ؛بالدبيعات كتكاليف البيع كالاحتياجات من مندكبي البيع
تنظيم النشاطات البيعية كيشمل تنظيم الجهود البيعية من خلاؿ تطوير ىيكل تنظيمي فعاؿ كجيد كتنظيم العلاقات مع  -

 ؛العملاء لأف مندكبي البيع لؽثلوف لعزة كصل بتُ الدؤسسة كعملائها
 ؛تنفيذ النشاطات البيعية التي تم برديدىا في الخطة البيعية- 
 ؛تنسيق النشاطات البيعية مع الإدارات الأخرل كالتسويق كالدشتًيات كالدخازف كالإنتاج كالدالية -
الدناطق البيعية، مسارات مندكبي البيع، حصص البيع، تلقي التقارير : الرقابة كالتقييم على النشاطات البيعية كىذا يشمل برديد -

عن ستَ العمل البيعي، تقييم النتائج التي تم التوصل إليها كابزاذ الإجراءات التصحيحية الدناسبة للنهوض بدستول الأداء كتطويره 
  .في الدستقبل، كتعتمد إدارة الدبيعات في العملية الرقابية كإجراء التقييم بصورة موضوعية على عدة كسائل منها برليل الدبيعات

: إدارة القوى البيعية - 2
 :كتشمل القياـ بالوظائف كالدهمات التالية   
توظيف كاختيار مندكبي البيع من حيث برليل العمل ككصفو، برديد مؤىلات البيع، شركط التوظيف، برديد مصادر الحصوؿ  -

 ؛على مندكبي البيع كإجراءات التوظيف
 ؛تدريب مندكبي البيع من حيث برديد موضوعات التدريب حتى نقوـ بتدريب من لػتاج إلذ التدريب -

 ؛برفيز مندكبي البيع من حيث برديد أساليب التحفيز الدختلفة كلداذا تستخدـ ككيفية ذلك- 
 ؛الإشراؼ على جهود مندكبي البيع كتوجيهها بالشكل السليم -
تعويض مندكبي البيع من حيث برديد أسلوب التعويض الذم يناسب طبيعة العمل البيعي كلػقق إلصاز أفضل للمؤسسة  -

 ؛كمندكبي البيع
. تقييم جهود مندكبي البيع من حيث برديد لظاذج التقييم الفعالة كالدوضوعية للوصوؿ إلذ حكم منطقي على أداء مندكبي البيع -

 

                                                 
(18)

 .2ص 2015  ، مذكرة ماستً، بزصص إقتصاد ك تسيتَ بتًكلر، جامعة كرقلة،إدارة المبيعات و دورىا في تحسين الأداء المالي للمؤسسة الإقتصاديةكريس أنور،- 
(19)

 .20 ، ص 2008 ، الشركة العربية الدتحدة للتسويق ك التوريدات بالتعاكف مع جامعة القدس الدفتوحة ، إدارة المبيعاتلزمد عبيدات، عبد الله سماره ، - 
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 :أساسيات ترقية المبيعات: الفرع الثاني
:  تعريف ترقية المبيعات:أولا

:   توجد عدة تعاريف لتًقية الدبيعات لؽكن ذكر ألعها فيما يلي
لرموعة من الأنشطة التسويقية، غتَ البيع الشخصي كالإعلاف، :"  عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق ترقية الدبيعات بأنها      

 كالتي تستميل السلوؾ الشرائي كتتضمن طرؽ العرض الدختلفة مثل كاجهات العرض، الصالونات كالدعارض كغتَىا من الجهود 
. 20"كالانشطة البيعية التي بزرج عن الركتتُ العادم

تعتبر ترقية الدبيعات، تقنيات لحث الطلب في الددل القصتَ، كذلك برفع مستول شراء السلعة أك الخدمة من طرؼ الدستهلكتُ " 
 ، «Les bons de réduction »أك الوسطاء التجار، كمن الطرؽ كالوسائل الأكثر استعمالا لصد بطاقات الدفع بخصومات 

حتى . الخ...، منتجات لرانية ، الذدايا ، الدسابقات « Les échantillons »  ، عركض بذريبية  ، مكافآت عركض خاصة
. 21"أصبح الآف تنشيط الدبيعات يستعمل من طرؼ لستلف الدؤسسات

 شراءىا أك استخدامها على كالتحفيز لتسهيل الدوجهة الدزايا من بدجموعة الدنتج بربط تقوـ عملية الدبيعات تنشيط إف"       
 consommateur (ينمستهلك تنشيط العلاقة يعتٍ فهذا الدستهلكتُ ، الذ موجو التنشيط كاف فإذا.توزيعها  كحتى

(promotion- تنشيط موزعتُ العلاقة يعتٍ فهذا الدوزعتُ، إلذ موجو كانت إذا أما. "(promotion-distributeur )22  
  :23 أىداف ترقية المبيعات:ثانيا

   إف ترقية الدبيعات من الوسائل التًكلغية التي تلعب دكرا مهما في إقناع الدستهلكتُ بالشراء، فلها من الألعية التي تؤىلها لتحقيق 
عدة أىداؼ في الددل القصتَ خاصة في تلك الدراحل التي تشهد الطفاضا في الدبيعات كمرحلة التقديم للمنتج كمرحلة التدىور، كمن 

: ىذه الأىداؼ نذكر
 :بالنسبة للمستهلك-1
 ؛إقناع الدستهلكتُ كتشجيعهم كبرفيزىم على الشراء خاصة الدتًددين منهم في ابزاذ قرار الشراء- 
يستخدـ ىذا النشاط عندما ترغب الدؤسسة في استمالة الدستهلكتُ لتجربة كشراء منتج أك خدمة جديدة تقدـ في الأسواؽ - 

 ؛لأكؿ مرة
 ؛المحافظة على الزبائن الحاليتُ كالعمل على استقرار الطلب كحجم الدبيعات- 
 ؛خلق كلاء للمنتج كجذب الدستهلك لضو العلامة- 
 ؛تشجيع الدستهلك للحصوؿ على معلومات عن السلعة أك الخدمة -

 ؛جدب مستهلكتُ جدد كبروؿ الدستهلكتُ من منتجات الدؤسسات الدنافسة إلذ منتجات الدؤسسة- 
 .تشجيع الدستهلك على الشراء في غتَ مواسم الاستهلاؾ- 
 : تتضمن مايلي:  بالنسبة للموزعين والوسطاء ورجال البيع-2
 ؛مساعدة رجاؿ البيع لزيادة مبيعاتهم- 
 ؛توجيو كمساعدة الدوزعتُ كالوسطاء- 

                                                 
 20 .136 ،ص2005 ، بزصص تسويق ، جامعة الجزائر، ماجستتَ، مذكرة دور واىمية الترويج في زيادة مبيعات المؤسسة الإنتاجيةزعباط سامي ،  - 

3
-Kotler et Dubois et autre , Marketing Management,12e édition, Pearson Education France,2006,P691.   

22
 .18 ص ، مذكرة ماجيستار ، بزصص تسويق الخدمات ، جامعة كرقلة ،أثر بنشيط المبيعات على سلوك المستهلكربيع أسماء ، - 

 .143زعباط سامي ، الدرجع سبق ذكره ،  ص - 23
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 ؛جذب عدد اكبر من الدستهلكتُ إلذ متاجر التجزئة- 
 ؛برفيز الوسطاء كإثارة بضاسهم لزيادة طلبياتهم من السلعة- 
 ؛حث رجاؿ البيع كإثارة بضاسهم لزيادة طلبياتهم من السلعة- 
 ؛حث رجاؿ البيع على زيادة جهودىم خلاؿ فتًات معينة- 
 ؛الحصوؿ على مواقع أفضل على الأرفف كنوافذ العرض- 
نظر الدستهلك كتطوير الاتصالات بفضل  برستُ صورة الدنتج، حيث يعمل الوسطاء على خلق كتطوير الصورة الحسنة في- 

 ؛تقديم الدعلومات
حث الدوزعتُ على تقديم خدمات كتوجيهها لتسهيل اختيارات الدشتًم كالاستعماؿ الجيد للمنتج من خلاؿ انتهاج سياسات - 

 ؛فعالة
 ؛زيادة مستول الدخزكف لدل الدوزعتُ- 
 ؛تشجيع الدوزعتُ على التعامل في التشكيلات الدتعددة من السلع- 
 .زيادة كلاء الدوزعتُ للاسم التجارم للسلعة- 
:   كتشمل:بالنسبة للمبيعات-3
 :زيادة حجم الدبيعات في الأجل القصتَ، من خلاؿ زيادة الطلب على الدنتجات كذلك في الحالات التالية- 
 ؛الدخوؿ في منافذ توزيع جديدة- 
 ؛زيادة حصة الدؤسسة في السوؽ في الأجل القصتَ -
. مواجهة الدنافسة في الأسواؽ -
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  :24تقنيات ترقية المبيعات:ثالثا
 :تنشيط المبيعات الموجهة للمستهلكين-1
 على الطلب لتحقيق   فعالة كسيلة كىي قلتجريب الدستهلك الذ لرانا  من الدنتجتقدـ صغتَة كميات عن عبارة كىي   :العينات-

 .مكلفة تركلغية أداة اأنو إلا بالدنتج كترغيبو الدستهلك برفيز خلاؿ من السلعة
 غتَ  أنهاعلى الطريقة ىذه عاب، كتالدوزعتُ مع مشاكل حدكث عدـ تضمن بطريقة كلكن السعر في بزفيض ىيك : القسائم-

 العملاء إلذ القسائم كصوؿ يضمنوف لا لدنتجوف أنا ،كما جدد زبائن لجذب موجهة فهي الدنتج يستخدموف الذين مع فعالة
 .الدستهدفتُ

 عملية بتكرار الحصوؿ عليها الدستهلك يتوقع بحيث العبوة بداخل غالبا توضع لرانية كائزفيها الج تقدـىي تقنية ك : الجوائز-
 .إليو توصيلها تكلفة الدستهلك يدفع التي الجوائز في كتتمثل لرانية نصف جوائز أك الشراء،

 كمن الدنظمة منتجات حوؿ بدعلومات يتعلق اختبار كا مسابقة في الاشتًاؾ للمستهلكتُىذه التقنية  تيحتك : المسابقات- 
 .الدشاركتُ لدل الدنتجات تلك عن الذىتٍ الانطباع ترسيخ ىو مزاياىا

 يعطي بحيث كبتَة، بكميات الشراء أك الشراء تكرار عند نقدية صورة في الدشتًيات قيمة من جزء رد أم : نقدي استرجاع- 
 .الشراء لتكرار للمستهلك حافزا ذلك
 بالنسبة فعالة الوسيلة ىذه كتعد السعر، بنفس كلكن الدعتاد من أكبر بحجم الدنتج تقديم في كيتمثل : المكافأة حزم- 

 .الدرتفعة السعرية بحساسيتهم يتميزكف الذين للمستهلكتُ
 أك رياضية كبطولة معتُ بحدث تهامنتجا بربط الدنظمات قياـ عن بالأحداث التسويق مفهوـ يعبر : بالأحداث التسويق -

 ػ الدكاف في تهاإعلانا عرض ك رسمي كراعي لاسمها ظهور شكل في كذلك سنمائي مهرجاف
 : 25للموزعين الموجهة المبيعات تنشيط- 2

 : ألعها ، الأدكات من لرموعة الدنظمات كتستخدـ )الصناعيتُ الدشتًين (للوسطاء الدوجهة الدبيعات تنشيط جهود في يتمثل     
 .الدنظمة منتجات من لشكن قدر أكبر لتوزيع دافعيتهم لتحريك للموزعتُ تقدـ مادية جوائز كىي : الحوافز-
 .لزددة زمنية فتًة خلاؿ الدشتًاة الكميات على الوسطاء عليو لػصل مباشر خصم كىي : الخصومات-
 منتجات لخدمة إضافية بتًتيبات قيامهم ،نظتَ التجزئة بذار الذ الدنتجتُ من تقدـ أمواؿ كمية عن عبارة كىي : مسموحات-

 .الدنتجتُ ىؤلاء
كطرؽ  الجديدة الدنتجات شرح دؼبو الدوزعتُ ككبار صناعيتُ من الوسطاء مع الدنتجة الدنظمات كتعقدىا : مؤتمرات-
 للمشتًين بالدنظمة الشخصي البيع مسؤكلر قبل من شرحها كيتم الدنظمة منتجات من عينات تعرض حيث : تجارية معارض-

 .الصناعيتُ
 .كفقط الدنتجتُ ىؤلاء منتجات عرض لقاء لرانا كتقدـ العرض حوامل أك الثلاجات ك كالأرفف :المنتجات لعرض تجهيزات-
 الوسطاء تاج يححيث الآلر التحكم نظم ك الحاسوب كأجهزة الدعقدة الدنتجات حالة في تستخدـ : يعي البتدريب برامج-

 .استفساراتهم على الاجابة ك عملاءىم مع التعامل ك الاستخداـ كيفية لدعرفة
 .الإعلاف تكلفة برمل في موزعتُ ك منتجتُ باشتًاؾ يتم الذم الرأسي التعاكني الإعلاف بو كيقصد : التعاوني الإعلان -

                                                 
24

 .708 صطارؽ طو ، مرجع سبق ذكره ،- 
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و زيادة مستوى المبيعات التسويقية  لمراجعة الدراسات السابقة: المبحث الثاني
 :دراسات السابقة: المطلب الأول

     سنتطرؽ في ىذا الدطلب إلذ الأبحاث ك الدراسات العلمية السابقة التي تناكلت موضوع الدراجعة التسويقية ك زيادة مستول 
 .الدبيعات ، ك استخراج أكجو التشابو ك الإختلاؼ بينها ك بتُ الدراسة الحالية 

 
المراجعة التسويقية و أىميتها في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسة الخدمية دراسة حالة مؤسسة إتصالات الجزائر : اولا

 : الوحدة العملية للاتصالات ورقلة 
   مذكرة بزرج لاستكماؿ متطلبات شهادة ماستً أكادلؽي لطالبة شنام ىاجر ، بزصص تسويق الخدمات ،كلية العلوـ 

 2015الإقتصادية ك التجارية ك علوـ التسيتَ لجامعة كرقلة ، 
اعتمدت الطالبة     ىدفت الدراسة إلذ توضيح مدل تأثتَ الدراجعة التسويقية على برستُ الأداء التسويقي للمؤسسة الخدمية ك

 للاستمارة الإحصائية كالدعالجة كتوزيع الدسؤكلتُ مع الشخصية كالدقابلات الرسمية كالوثائق العلمية الدلاحظة على في دراستها
عامل في الدؤسسة لزل الدراسة ك توصلت الطالبة من خلاؿ دراستها إلذ  62 أصل من عاملا 60 العينة شملت الإستبيانية كقد

أف للأداء التسويقي في الدؤسسة الخدمية ألعية بالغة إلا أنو لا يتأثر بالدراجعة التسويقية بدرجة كبتَة فهناؾ عوامل  أخرل تؤثر فيو 
 .مثل عناصر الدزيج التسويقي كنظاـ الدعلومات التسويقي

  يوجد تشابو كاضح بتُ الدراستتُ من حيث الدضموف إذا كلتهما تناكلتا موضوع الدراجعة التسويقية ك الأداء التسويقي ، كما  
اعتمدتا نفس لزل الدراسة الدتمثل في مؤسسة إتصالات الجزائر ، ك إستعملتا نفس مصادر بصع الدعلومات الدتمثلة في الوثائق 

الدؤسسة ك الدلاحظة إضافة إلذ الدقابلة ككاف الإختلاؼ الواضح بينهما في كوف ىذه الدراسة السابقة إعتمدت بنسبة كبتَة عن 
 .الإستبياف أما الدراسة الحالية إنتهجت أسلوب دراسة حالة  

 
بالوحدة العملية لاتصالات " سهلي "أثر تنشيط المبيعات على قرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة عرض : ثانيا

: الجزائر بورقلة
   مذكرة بزرج لاستكماؿ متطلبات شهادة ماستً أكادلؽي لطالبة ربيع أسماء ، بزصص تسويق الخدمات ،كلية العلوـ الاقتصادية 

 2012ك التجارية ك علوـ التسيتَ لجامعة كرقلة ، 
 تهدؼ ىذه الدراسة إلذ معرفة ما مدل تأثتَ عملية تنشيط الدبيعات على القرار الشرائي لدل الدستهلك النهائي ك قد    

 زبوف الدستفيدين 48إعتمدت الطالبة في دراستها على الدقابلة الشخصية بدسؤكلتُ ك موظفي الدؤسسة ك إستبياف الذم خص بو 
 ، كقد من العرض سهلي كتوصلت الطالبة إلذ كجود أثر نفعي إلغابي لبرامج تنشيط الدبيعات على سلوؾ الدستهلك النهائي

 تركلغية عركض صنع من بسكنها كبتَة فرصا بسلك الدؤسسة أف ألعها الدؤسسة لتوصية النقاط من بصلة أيضا الدراسة ىذه سجلت
 الوصوؿ في الدعايتَ أدؽ باستخداـ نتائجها كتقييم الوكاستغلا الشرائية دكافعو بدعرفة الزبوف من أكثر التقرب حاكلت ما إذا كذلك

ة ، حيث توجد اكجو تشابو بتُ الدراستتُ إذ كلتالعا إعتمدتا على نفس لزل الدراسة الدتمثلة في مؤسسة الدطلوب الفعالية إلذ
 إتصالات الجزائر 
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كما إعتمدت نفس أدكات الدراسة الدتمثلو في الدلاحظة ك كثائق الدؤسسة درستا متغتَ الدبيعات لكن إختلفتا في كوف 
الأكلذ اعتبرتو متغتَ مستقل يؤثر في قرار الدستهلك أما الحالية فأعتبرتو متغتَ تابع يتأثر بالدراجعة التسويقية أما الإختلاؼ الثاني 

 .كاف في إعتماد الدراسة السابقة على الإستبياف في بصع الدعلومات اما دراسة الحالية فقد إنتهجت أسلوب دراسة حالو
: NCA دراسة حالة المعمل الجزائري الجديد الرقابة التسويقية  و أىميتها في المؤسسة: ثالثا

  2005مذكرة بزرج لنيل شهادة ماجيستار لطالب غازيباكف علي بزصص تسويق،جامعة سعد دحلب البليدة ،    
 ، اعتمد NCAتهدؼ ىذه الدراسة إلذ معرفة الدكر الذم تلعبو الرقابة التسويقية في برستُ الأداء الدعمل الجزائرم للمصبرات  

الطالب في دراستو على الدسح الدكتبي ك الدقابلة الشخصية لدسؤكلر التسويق لزل الدراسة كنظرا لتعدد النشاطات الدؤسسة إقتصر 
الطالب في دراستو على تقييم سوؽ الدشركبات العصتَ ك توصل الباحث إلذ إغفاؿ إدارة الدؤسسة لألعية الرقابة التسويقية في ىذا 

ك يوجد تشابو في كوف مضموف كلتا الدراستتُ ىو الرقابة حيث أف الدراجعة التسويقية تعتبر أحد أساليب الرقابة ، كما أف .الدعمل
كلتا دراستتُ إنتهجت أسلوب دراسة حالو ك أعتمدت على نفس أدكات بصع الدعلومات الدتمثلة في  الوثائق كالدقابلة ك الدلاحظة 

العلمية أما الإختلاؼ كاف في لزل الدراسة حيث اىتمت الدراسة السابقة بقطاع الصناعي الدتمثل في الدعمل الجزائرم الجديد 
 .للمصبرات أما الدراسة الحالية فكاف إىتمامها بقطاع الخدمات الدتمثل في مؤسسة إتصالات الجزائر

 
 :مقارنة الدراسة الحالية بالدراسات السابقة: المطلب الثاني

 
         بعد أف قمنا بإستعراض أىم الدراسات السابقة التي أتيحت لنا ك لذا علاقة بدتغتَم دراسة الحالية الدتمثلتُ في الدراجعة 
التسويقية كمبيعات الدؤسسة ، كذكر أىم نقاط التشابو ك الإختلاؼ بتُ دراستنا ك دراسات السابقة ، قد توصلنا إلذ بعض  

 : الدلاحظات حوؿ الدراسة الحالية ك الدراسة السابقة لطتصرىا فيمايلي
  ركزت الدراسة الحالية على معرفة كاقع الدراجعة التسويقية في الدؤسسات الوطنية كمدل إىتماـ ىذه الأختَة بالدراجعة

 التسويقية ك تطبيقها؛
  ىدفت الدراسة الحالية إلذ معرفة تأثتَ الدراجعة التسويقية على مستول الدبيعات ، أما الدراسات السابقة فهدفت إلذ

 معالجة متغتَات أخرل؛ 
  إختلفت الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة في الأدكات الدستخدمة في الدراسة حيث جل الدراسات اصبحت

تعتمد على الإستبياف في برليل بياناتو ماعدا دراسة الطالب غازيبوف علي الذم توافق مع الدراسة الحالية في الإعتماد 
 .على أسلوب دراسة حالة في دراسة
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 :خلاصة الفصل
 

؟ ك ىل لضن في الطريق      تعتبر الدراجعة التسويقية إجابة لدتخذم القرار على الأسئلة الشهتَة أين لضن ؟ ك اين الأخركف
 .، كما أنها أداة من أدكات الرقابة التسويقية الصحيح لضو ما نريد ؟ ، فهي حلقة كصل بتُ التخطيط ك الرقابة

    فمن خلاؿ ىذا الفصل الذم خصصناه للإطار النظرم للمراجعة التسويقية ك علاقتو بزيادة الدبيعات حيث قسمناه لدبحثتُ 
،الأكؿ قمنا بتوضيح الدفاىيم الأساسية للموضوع الدراسة كبدكره قسمناه إلذ مطلبتُ الأكؿ بعنواف ماىية الدراجعة التسويقية حيث 
تطرقنا فيو لتعريفها ، ألعيتها ، أىدافها ، إجراءات الدتبعة للقياـ بها بالإضافة إلذ ذكر مؤشرات قياس الأداء التسويقي،أما الدطلب 

 .الثاني فهو مدخل لوظيفة الدبيعات فقد بردتنا فيو عن كظيفة الدبيعات ك إدارة الدبيعات كما تطرقنا إلذ أساسيات ترقية الدبيعات 
أما الدبحث الثاني فهو الدراسات السابقة للموضوع ك قسمناه أيضا لدطلبتُ ، الأكؿ عرضنا فيو الدراسات السابقة التي لذا علاقة 

 .بدتغتَات الدراسة ك الثاني تطرقنا فيو الذ مقارنة الدراسة الحالية بالدراسات السابقة
   ك سيتم في الفصل الثاني إسقاط ما تم التوصل إليو من خلاؿ ىذا الفصل بدارسة كاقع الدراجعة التسويقية للمديرية الجهوية 

 .لدؤسسة إتصالات الجزائر ك بتًكيز على مؤشر تنافسية الدؤسسة
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 :د ــــــــــــىيــمتـ
 الدراجعة ألعية مدل إبراز الثاني الفصل في سنحاكؿ الفصل الأكؿ ، في الدراسة لذذه العاـ النظرم الإطار برديد  بعد     

 الفصل ىذا ألعية تأتي حيث بورقلة، بالدديرية الجهويو للاتصالات الجزائر اتصالات مستول الدبيعات لدؤسسة برسنه  في التسويقية
 . الوطنية  الدؤسسات في العملي كالواقع النظرية الدراسة بنه  للربط التطبيقي
الدقدمة من خلاؿ الزيارات الدتعددة للمؤسسة  كالقياـ بالدقابلات  الدعلومات على اعتمدنا البحث من الجانب ىذا كلدراسة

 .للمؤسسة ك مع الدراجع الجهوم للمديرية  التجارم رئيس قسم مع الشخصية
 

 : إلذ الفصل التطرؽ  ىذا في كسيتم
 . الدراسة الطرؽ كأدكات : الأول المبحث
 . كمناقشتها البيانات عرض : الثاني المبحث

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :الطريقة و الأدوات:  المبحث الأول



دراسة حاله المراجعة التسويقية و المبيعات في المديرية الجهوية لمؤسسة إتصالات الجزائر : الفصـل الثاني 

 

23 

 

  :مجتمع الدراسة: المطلب الأول 
، حيث شهدت تطورات كبتَة في فتًة كجيزة كذلك لدا يتميز بو  يعتبر قطاع الاتصالات في الجزائر من أىم القطاعات    

 .كثرة الطلب على منتجاتو بشتى أنواعها كقد لقي ىذا القطاع الدناخ الدلائم للتنافس كجذب الزبائن كالنمو من شدة الدنافسة ك
: تقديم المؤسسة محل الدراسة: الفرع الأول 

 :(26)نشأه المؤسسة -1
مؤسسة عمومية ذات أسهم برأس ماؿ تنشط في سوؽ الشبكة كخدمات الاتصالات السلكية  اتصالات الجزائر،       

 المحدد للقواعد العامة للبريد كالدواصلات، 2000 أكت سنة 05 الدؤرخ في 2000/03كاللاسلكية بالجزائر ، تأسست كفق قانوف 
 الذم نص على إنشاء مؤسسة عمومية 2001 مارس 01بتاريخ  (CNPE)  فضلا عن قرار المجلس الوطتٍ لدسالعات الدكلة

كفق ىذا الدرسوـ الذم حدد نظاـ مؤسسة عمومية إقتصادية برت صيغة ، "  الجزائراتصالات" إقتصادية أطلق عليها إسم  
دينار جزائرم كالدسجلة في الدركز السجل التجارم  50.000.000.000 اجتماعي  الدقدر بػ برأسماؿقانونية لدؤسسة ذات أسهم 

 . 02B0018083: برت رقم 2002 مام 11يوـ 
، تساير         التطورات الحاصلة في  إتصالات الجزائر بوضع خطة لزكمة من اجل خلق فركع لذا لستصة نشاطاتها قامت كفي إطار تعزيز كتنويع     

، أين تم خلق فرع لستص في الذاتف النقاؿ كفرع آخر لستص في الاتصالات الفضائية لشا أدل إلذ برولذا إلذ لرمع  لراؿ الاتصالات السلكية كاللاسلكية
 : تستَ فركعها كىم على التوالر

دج 100.000.000مؤسسة ذات أسهم براس ماؿ اجتماعي قدره ":  موبيليس " النقاؿاتصالات الجزائر الذاتف *  .1
 . لستصة في الذاتف النقاؿ

 1000.000.000مؤسسة ذات أسهم برأس ماؿ اجتماعي قدره :  RevSat» ATS »  الجزائر الفضائيةاتصالات*  .2
 .لستصة في شبكة الساثل  دج

، تعتبر اتصالات الجزائر من أكبر الدؤسسات الوطنية تواجدا عبر  بالإضافة إلذ كونها الرائد في لراؿ الاتصالات في الجزائر     
. ، كذالك من خلاؿ ىيكلتها كافة مناطق الوطن فهي تشمل كل شبر من ىذه الجزائر

تصالات إؼ .تصالات الجزائر تعتمد في ىيكلتها على منطق الشمولية أم إيصاؿ منتوجها إلذ أبعد نقطة من ىذه البلادإؼ     
،  كرقلة، عنابة، سطيف، قسنطينة، كىراف، الجزائر)لكل من :  مديرية إقليمية12الجزائر تستَىا مديرية عامة مقرىا العاصمة ك

كبرتوم ىذه الدديريات الإقليمية على  أين تم التقسيم حسب الأقاليم ، ، (تلمساف،البليدة ،تيزم كزك ،باتنة، الشلف، بشار
 50 بدديريات كلائية إضافة إلذ مديريتتُ إضافتتُ للعاصمة بدجموع  كلاية48مديريات كلائية أين تتواجد اتصالات الجزائر في 

 .ةكمراكز ىاتفي"برتوم على ككالات بذارية  من جهتها ىده الدديريات الولائية مديرية عبر التًاب الوطتٍ
 

  

                                                 
)26(-https://www.algerietelecom.dz    02/3/2016  14 :39 
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 : خدمات إتصالات الجزائر2-
        تتميز شركة إتصالات الجزائر بخدمات متنوعة ك لستلفة تتناسب مع التقدـ التكنولوجي ك الدنافسة الحرة الدتواجدة في سوؽ 

 :مثلا. الاتصالات الجزائرية ، كمع ذلك فهي تشكي من بعض النقائص التي تعتبر مهمة لدل الدستهلك ، كما لذا عدة خصائص
 Laisan spéciales : 

 الولاية ، الدكائر الدؤسسات الكبرل ، لذا خطوط خاصة متكونة من:   كىذه التقنية لصدىا في الدؤسسات العامو مثلا 
 .  أرقاـ كذلك خطوط النجدة خاصة في البنوؾ4 أرقاـ أك 3

  إظهار رقم المتصل:  
 .حيث لؽكن لدستعمل الذاتف الثابت بدعرفة الشخص الذم يتصل بو من خلاؿ ىذه الخدمة 

  إخفاء الرقم : 
 .ىاتف الثابت من إخفاء رقمو ك عدـ إظهاره عند قيامو بالإتصاؿ بشخص آخر لؽكن للمتصل من إتصالات الجزائر

 الرسالة الصوتية:  
 لؽكن ىذه الخدمة من برويل ك تسجيل الدكالدات في حالة عدـ كجود الدشتًؾ في الذاتف الثابت

 المكالمات الدولية:  
 . تسمح ىذه الخدمة من الدشتًؾ بالإتصاؿ بدختلف الدكؿ سواءا للهاتف الثابت أك الذاتف النقاؿ في ام كقت

 تغيير الرقم : 
 .حيت تسمح ىذه الخدمة للمشتًؾ بأف يقوـ بتغيتَ رقمو

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

: الهيكل التنظيمي لمؤسسة محل الدراسة:الفرع الثاني
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الهيكل التنظيمي للمديرية الجهوية لمؤسسة اتصالات الجزائر  : 1-2الشكل رقم 
 
 
 

 
  

 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   بناءا على الذيكل التنظيمي للمؤسسة: انًصذر

 
 

 
 
 

 :الأدواتالطريقة و : المطلب الثاني
 

  المحاسبةمصلحة مراقبة الدالية ك

  الدالية ك المحاسبيةالتقاريرقسم 

 مصلحة مراقبة الديزانية

 الدفتشية الجهويو

مصلحة تسييتَ 
 الوسائل

مصلحة الوقاية ك 
 الأمن

مصلحة تسيتَ الدوارد 
 البشرية

 سكرتارية

 الدراجع  الجهوم

مكتب الأعماؿ 
 القضائية

 قسم الادارة العامة

 الدراكز الجهوية
 

 إنشاء متعدد الخدمات

 إنشاء شبكة النفاذ

القسم التجارم 
 

 

 جاري

 قسم التقتٍ

يرنظاـ إنشاء الفوات  

 الدراكز الجهوية

 DRT الددير الدفوض الجهوم للاتصالات
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 :منهجية الدراسة:  الفرع الاول
     لدعرفة حقيقة كاقع الدراجعة التسويقية بالدؤسسة لزل الدراسة ك نظرا لتعدد الجوانب الذم تناكلنها في الدراسة تم الإعتماد 

الدقابلات الشخصية، : على العديد من الأدكات ك الدصادر الديدانية للحصوؿ على الدعلومات ك البيانات الدطلوبة كالتي بسثلت في 
 .الوثائق الداخلية للمؤسسة ، الدلاحظة بالإضافة إلذ الدواقع الإلكتًكنية للمؤسسة ك لسلطة الضبط للبريد ك الدواصلات

 
 :مصادر جمع المعلومات:الفرع الثاني 

  المقابلة: 
 الدعلومات على شخصية مع مسؤكلر الدصلحة التجارية ك مع الدراجع التجارم الخاص بالدؤسسة للحصوؿ بدقابلة قمنا حيث      
 .الدراسة  لإجراء اللازمة
  وثائق المؤسسة: 

ك  ، دراسةلل الضركرية كالبيانات لنا الدعطيات كفرت كالتي بالدؤسسة الخاصة الوثائق علىفي دراستنا ىذه  اعتمادنا حيث
  بسثلت

 . الدبيعات ك رقم الأعماؿ لحجم لوحة القيادة التجارية الدتضمنة في الوثائقىذه 
  المواقع الإلكترونية : 

    التي ساعدتنا كثتَا في إجراء ىذه الدراسة ك التي بسثلت في موقع سلطة الضبط للبريد ك الدواصلات الذم يتناكؿ إحصائيات 
 .النهائية الخاصة بسوؽ الدواصلات ، إضافة إلذ موقع الدؤسسة

 الملاحظة العلمية:  
كأخذ صورة حوؿ طرؽ الاستقباؿ كثتَا في التعرؼ على الدؤسسة كطبيعة عملها  أفادتتٍ كالتي الدلاحظة على الاعتماد كما تم    

، الدظهر العاـ للموظفتُ ، مستواىم التعليمي ك مدل فهمهم لعملهم ك علاقاتهم فيما بينهم إضافة إلذ التهيئة الداخلية للمديرية 
 .إلخ...من العتاد ك برلريات ك كسائل 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
عرض البيانات و مناقشتها : المبحث الثاني 
 عرض البيانات الخاصة بالمؤسسة: المطلب الاول 
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  :العامة للمؤسسةتنافسية العرض : أولا
 :الأنترنت سوق-1

 .تطور عدد المشتركين في الأنترنت : (2-1)  جدول رقم
التطور  2015 2014 

 ADSL 1 518 629 1 838 492 %21.06عدد مشتركي 

 G3 8 509 053 16 319 027 %91.78عدد مشتركي  

 LTE4G 80693 423 280 %424.56  عدد مشتركي

 -WIMAX 2021 2008 %0.64  عدد مشتركي 

 VSAT 542 620 %14.39 عدد المشتركين

 83.80% 18583427 10110938العدد الإجمالي للمشتركين 

 .03 ص 2015من مرصد سلطة الضبط للبريد ك الدواصلات السلكية ك اللاسلكية لسنة  :المصدر
 .تطور عدد المشتركين في الأنترنت: 2 )-2 (الشكل رقم

 
 

 .من إعداد الطالبة بناء على ماسبق: المصدر
 .الانترنتنسبة كثافة   :) 2-2 (جدول رقم

 2015 2014 السنوات

 %46 %25.60 كثافة الأنترنت

 .04 ص 2015 من مرصد سلطة الضبط للبريد ك الدواصلات السلكية ك اللاسلكية لسنة :المصدر
 التي إلطفضت نسبة تطورىا  WIMAX  يظهر لنا من الجدكلتُ السابقتُ أف عدد الدشتًكتُ في إرتفاع ملحوظ عدا تقنية

كما نلاحظ أف    %87.81 للنقاؿ بنسبة قدرىا 3Gك أف أكبر حصة من الدشتًكتُ الأنتًنت ىي من نصيب  % 0.64 - بػ
 كىي نسبة جد ىائلة ، كما أف نسبة تطور إبصالر الدشتًكتُ جيدة  %424.56 بنسبة LTE4Gأكبر نسبة تطور ىي لخدمو 
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 . نسمة100 مشتًؾ في 46 أم  %46 بنسبة كثافة حوالر  %83.8 بػ 
 :الهاتف الثابتسوق -2
، حيث افادت الدعلومات مقدمة من طرفها ين لذا  مؤسسة اتصالات الجزائر ىي الرائدة في ىذا المجاؿ نظرا لعدـ كجود منافس    

 WLL للاسلكي %8 مقابل % 92 كبسثل شبكة الخطوط الثابتة 31/12/2015 مليوف مشتًؾ كىذا إلذ غاية 3.268إلذ كجود 
)27( .  

  في الهاتف الثابتتطور عدد المشتركين:(3 - 2 )جدول رقم
 نسبة التطور 2015 2014السنوات 

 Filaire 2825827 3013460 6.64%عدد المشتركين سلكي

 WLL 272960 254132 -6.90%عدد المشتركين للاسلكي

 %5.45 3267592 3098787  عدد المشتركينإجمالي

 .4  ص2015  ك5  ص2014 من إعداد الطالبة كفقا للمعلومات الواردة في التقرير السنوم لسلطة الضبط لسنة:المصدر
 :كيتم حساب نسبة التطور بالعلاقة التالية

 
 100×2014عدد المشتركين السنة / )  2014عدد المشتركين سنة – 2015مشتركين سنة عدد ال(= نسبة التطور  

  في الهاتف الثابتتطور عدد المشتركين: ( 3-2)الشكل رقم

 
من إعداد الطالبة بناءا على معطيات  :المصدر

حيث  6.64 % بػ 2015 نلاحظ من الجدكؿ السابق اف عدد الدشتًكتُ للخط السلكي في تطور فقد بلغت نسبة التطور سنة 
 . 2015 مشتًؾ سنة 3013460 إلذ 2014مشتًؾ سنة  2825827 انتقل عدد الدشتًكتُ من

                                                 

2016 أفريل 06 أصدر في 3  ص2015 لسنة السلكية ك اللاسلكيةت  سلطة الضبط للبريد ك الدواصلا نشاطتقرير  -27  
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 حيث انتقل من     %6.90- بػ 2015      أما عدد الدشتًكتُ للخط اللاسلكي فهو في تدىور فقد بلغت نسبة التطور سنة 
في حتُ إبصالر عدد الدشتًكي الذاتف الثابت في تطور ملحوظ ، 2015مشتًؾ سنة  254132 إلذ 2014 مشتًؾ سنة 272960

 .2015مشتًؾ سنة  3267592  إلذ2014مشتًؾ  سنة  3398787كما إنتقل العدد الإبصالر من  5.45%بنسبة بلغت 
تطور الكثافة الهاتفية : (4-2 )الجدول رقم

 2015 2014 2013 السنوات
 8.09%  7.85% 8.11%الكثافة الهاتف الثابت 

 %0.24 %0.26- التطور
 5 ص 2015ك  6  ص2014من إعداد الطالبة كفقا للمعلومات الواردة في التقرير السنوم لسلطة الضبط لسنة :المصدر

 تطور الكثافة الهاتفية: ( 4-2 )الشكل رقم

 
. من إعداد الطالبة بناءا على معطيات: المصدر

   
في  ، 2013 مقارنة بػ 2014في سنة  %0.26يظهر لنا من الجدكؿ السابق أف نسبة كثافة الذاتف الثابت كانت في إلطفاض بػ   

 .2014 بالدقارنة بػ 2015 في %0.24 بػ حتُ أف نسبة قد إرتفعت

:   الهاتف النقالسوق  -1
 ) 3G و(GSMحصص السوق فيما يتعلق   :(5-2)جدول رقم

ATM موبيليس WTA اوريدو OTA جازي 
28.36 %24.96 %46.68 %GSM 

39. 67 %34.75 %25.58 %3G 
32.63 %28.66 %38.71 %GSM+3G 

 .7  ص2015من تقرير نشاط سلطة الضبط للبريد ك الدواصلات السلكية ك اللاسلكية لسنة  : المصدر 
حصص السوق : (5-2)الشكل رقم 
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 .من إعداد الطالبة بناءا على معطيات: المصدر

 لػتل الدرتبة الاكلذ فيما يتعلق بالذاتف الخلوم (OTA Djezzy) الجزائر تلكوـ اكبتيموـ الدتعامل     من الجدكؿ نلاحظ اف 
GSM النقاؿ  للهاتف الجزائر اتصالاتثم يليو  ٪46.33 بنسبة( Mobilis (ATM   الوطنيةكفي الأختَ  ٪ 28.90بػ 

 . ٪24.77  بػ Ooredoo  (WAT )للاتصالات 
 بػ   ( WTA Ooredoo) متبوعة ٪ 40.09بػATM Mobilis )   )الدقدمة في يأتي ، G3الثالث  يللجؿ الجزء  فيأما     

 (OTA Djezzy)  فإف (GSM + 3G) أما في سوؽ  .السوؽ حصص من ٪ 25.39 بػ ( (OTAك في الأختَ  ٪ 34.52
. ٪ 28.45 ػب(WAT Ooredoo)    ك ٪ 33.12 بػ Mobilis)   (ATM متبوع ،٪ 38.43 بػ السوؽ في حصة أكبر لؽتلك
 عرض بيانات الخاصة بوحدة ورقلة : ثانيا

 :31/03/2016  لغايةه المحقق و المبيعاترقم الأعمال-1
 31/03/2016المحقق لغاية رقم الأعمال (: 6-2)جدول رقم

 (TR)معدل الإنجاز  (Réalisé )المحقق Objictife) (  الهدف 
 61481408.64 67173368.57 %109.25 (TLP)     ىاتف الثابت

 27375822.75 44853444.70 %163.84 (LTE4G)  4الجيل
 122825331.55 124316105.54 %101.21    (ADSL)  الأنترنت

 لوحة قيادة الدؤسسةمن إعداد الطالبة بناءا على :مصدرال
 : بالعلاقة التاليةحساب معدؿ الإلصاز    يتم 

 100  ×)الاداء المخطط/ الأداء المنجز (                              
حيث تم إلصاز ما قيمتو  % 109.25بػ (TLP) تىاتف الثاب يظهر لنا من الجدكؿ اف رقم الأعماؿ المحقق بالنسبة لل

فقد قدر معدؿ (LTE4G)  4 الجيلأما بالنسبة   دج ،61481408.64دج من قيمة الذدؼ الدقدر بػ  67173368.57
 دج ، في حتُ 27375822.75دج من قيمة الذدؼ الدقدر بػ  44853444.70حيث تم إلصاز ما قيمتو بػ %163.84الإلصاز   

ج من الذدؼ الدقدر  د124316105.55إلصاز ما قيمتو  حيث تم 101.21%(ADSL) الأنتًنتقدر معدؿ إلصاز 
. دج 122825331.55بػ
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 31/03/2016حجم المبيعات المحققة لغاية : (7-2)جدول رقم
 (TR)معدل الإنجاز  (Réalisé )    المحقق  Objictif) ( الهدف  
 TLP 1990 2854 % 143.41)     (ىاتف الثابت

    2400 4327 % 180.3 (LTE4G)  4الجيل
   3772 2054 % 54.45 (ADSL)  الأنترنت

  لوحة قيادة الدؤسسةمن إعداد الطالبة بناءا على:المصدر
تم بيع ما  حيث % 143.41قد بلغ TLP)   (اتف الثابت     من الجدكؿ  السابق نلاحظ أف معدؿ إلصاز الذم حققو الو

فقد بلغ  (LTE4G) 4الجيل  أما فيما لؼص ، كحدة 1990بػ كحدة من قيمو الدبيعات الدخططة ك التي قدرت 2854قيمتو 
 ، ك بالنسبة الانتًنت  كحدة 2400 بػ كحدة من قيمة الدبيعات الدخططة  4327 حيث بيعت %180.3معدؿ الإلصاز بػ 

(ADSL) كحدة 3772 كحدة من 2054 فقد تم بيع %54.45 كصل معدؿ الإلصاز إلذ فقد. 
 :  سنوات الأخيرة3تطور رقم الأعمال والمبيعات خلال -2

  سنوات الأخيرة3تطور رقم الأعمال خلال : ) 8-2 (جدول رقم
 2013 2014 2015 

 204544291.01 310152144.70 384150168.01 (TLP )الثابت  الهاتف
 %51.63 %23.85 (TLP )نسبة التطور

 304239752.19 311821061.65 407313110.50 (ADSL+LTE4G) انترنت
 LIE4G + ADSL %2.49 %30.67نسبة التطور

 من إعداد الطالبة بناء على لوحة قيادة الدؤسسة:المصدر
  سنوات الأخيرة3تطور رقم الأعمال خلال (:6-2)الشكل رقم 

 
 . الدعطياتمن إعداد الطالبة بناءا على :المصدر

 سنوات نلاحظ أف الدنحتٌ الخاص بالذاتف 3 من الجدكؿ ك الشكل السابقتُ الذاف لؽثلاف تطور رقم الأعماؿ خلاؿ       
  إلذ ثم2014دج سنة  310152144.70إلذ  2013 سنة 204544291.01الثابت في تصاعد مستمر ك بوتتَه سريعة إذ انتقل 
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في حتُ نلاحظ منحتٌ الخاص بالأنتًنت كذلك في إرتفاع فقد إنتقل رقم الأعمالذا من . 2015دج  سنة 384150168.01
  2015 دج سنة 407313110.50 ثم إلذ 2014 سنة 311821061.65 إلذ 2013سنة  304239752.19

  سنوات الأخيرة3 تطور رقم الأعمال بالنسب خلال (:7-2)الشكل رقم 

 
 .الدعطياتمن إعداد الطالبة بناءا على :المصدر

 سنوات الأختَة ، حيث نلاحظ منحتٌ نسبة تطور 3من خلاؿ الجدكؿ السابق يظهر لنا نسبة تطور رقم الأعماؿ خلاؿ      
 التي 2014 مقارنة بسنة  %23.85 بػ 2015في تنازؿ مستمر حيث قدرت سنة  (TLP ) رقم الأعماؿ بالنسبة للهاتف الثابت

 إلذ 2014 سنة %2.49  فنلاحظ منحتٌ متصاعد من(ADSL+LTE4G)، أما بالنسبة للأنتًنت % 51.63قدرت بػ 
  2015 سنة 30.67%

 : ب ـ تطور حجم المبيعات
  سنوات الأخيرة3 تطور حجم المبيعات خلال :9) -2(جدول رقم 

  2013 2014 2015 
 5154 6447 5347 (ADSL)  الأنترنت

 1279 11721 - (LTE4G) 4الجيل 
 TLP 4024 4477 4090)   (ىاتف الثابتال

 من إعداد الطالبة بناء على لوحة قيادة الدؤسسة:المصدر
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  سنوات الأخيرة3تطور حجم المبيعات خلال : ) 9-2 (الشكل رقم

 
 .من إعداد الطالبة بناء على الدعطيات: المصدر

كاف  ADSL) ( سنوات السابقة حيث نلاحظ أف الدنحتٌ 3    يظهر لنا من الجدكؿ ك الشكل السابقتُ لظو الدبيعات خلاؿ 
 خط ، ثم يبدأ في التنازؿ خلاؿ 6447 خط ك5154حيث قدرت الدبيعات على التوالر بػ  2014  إلذ2013متصاعد في فتًة 

فهي في ارتفاع مستمر حيث   (LTE4G)4 خط ، أما بالنسبة لدنحتٌ مبيعات الجيل 5347 إذ قدرت مبيعات بػ 2015سنة 
 . ىذه لد الخدمة تنطلق بعد  كانت2013 في حتُ أنها سنة 2015 خط سنة 11721 إلذ 2014 خط سنة 1279انتقلت من  

 خط سنة 4477 إلذ 2013 سنة 4024فنلاحظ تصاعد من  TLP) ( اتف الثابت     اما فيما لؼص منحتٌ مبيعات الو
  خط 4090 حيث قدرت الدبيعات بػ 2015سنة    ليبدأ في الالطفض2014
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  :مناقشتها :المطلب الثاني
 

 :تحليل التنافسية العامة للمؤسسة: أولا 
 :سوق الأنترنت-1
 الانتًنت خدمات إطلاؽ إلذ رئيسية بصورة الزيادة ىذه كترجع  ،السابقة بالسنة مقارنة كبتَة زيادة الإنتًنت سوؽ شهدت   

 مليوف 10.111 من الانتًنت شتًكيـ  عددانتقل فقد كبالتالرالثابت ،  4G LTE الرابع الجيل ك 3G الثالث الجيل من النقاؿ
  3G الثالث للجيل النقاؿ الانتًنت في مسجل مشتًؾ 16.319 منهم ، مشتًؾ مليوف 18.583إلذ  2014 ةسن في مشتًؾ

 ، %21.06مليوف مشتًؾ بنسبة تطور ضعيفة نوعا ما  1.838 بػ  ADSLمتبوعة%  91.78 ك بنسبة تطور قدرت بػ
 :الهاتف الثابت-2

نلاحظ اف عدد الدشتًكتُ للخط السلكي في تطور مقارنة بالخط اللاسلكي  الخاص بتطور عدد الدشتًكتُ     بالنسبة للجدكؿ
 مشتًؾ 3013460 مشتًؾ إلذ 2825827 حيث انتقل عدد الدشتًكتُ من 6.64 % بػ 2015فقد بلغت نسبة التطور سنة 

كىذا راجع لمجموعة العركض الدتنوعة التي تقدمها الدؤسسة ، أما عدد الدشتًكتُ للخط اللاسلكي فهو في تدىور مستمر فقد 
ك ذلك بسبب  2015 مشتًؾ سنة 254132 مشتًؾ إلذ 272960 حيث انتقل العدد من- 6.90%بلغت نسبة التطور بػ 

رؼ الدشتًكتُ ك بذدر الإشارة إلذ أف أغلب الدشتًكتُ في ىذا طالإنقطاع الدتكرر للأنتًنت كالذم صدر عليو شكاكم عديدة من 
  إلذ سوؽ الدواصلات كالتي كجد فيها الدشتًكتُ 4 (LTE4G)القطاع يعود لتوصيل الأنتًنت ، بالإضافة إلذ دخوؿ شبكة الجيل

كما إنتقل العدد  5.44%في حتُ إبصالر عدد الدشتًكي الذاتف الثابت في تطور ملحوظ بنسبة بلغت ، WLL) )بديلا لشبكة  
 .مشتًؾ كذلك راجع إلذ توسيع الدستمر لشبكو الذاتف الثابت 3267592 إلذ مشتًؾ 3398787من 

لؽكن  2013 مقارنة بػ 2014في سنة  %0.26يوضح نسبة كثافة الذاتف الثابت حيث نلاحظ إلطفاض بػ   الجدكؿ الذم    أما
 2015سنة  %0.24 بػ في حتُ أف نسبة قد إرتفعت ، WLL) (اف يرجع ىذا إلذ الإلطفاض الدلحوظ في شبكة اللاسلكية

بينيفيس من بينها عرض  2015قد يعود لمجموعة العركض الجديدة التي قدمتها الدؤسسة خلاؿ سنة  ىذاك 2014بالدقارنة بػسنة 
 دقيقة لكل الدكالدات الذاتفية سواء  كانت لضو الذاتف 20الذم لؽنح لدستخدـ الذاتف الثابت رصيد مكالدات لرانية يصل إلذ 

 .الثابت أك النقاؿ ك لجميع الدتعاملتُ داخل الوطن بدأ من الدقيقة الخامسة  
 :سوق الهاتف النقال- 3

 الجزء في الرائد   (OTA Djezzy) الجزائر تلكوـ اكبتيموـ الدتعامل يبقى  ،السوؽ للهاتف النقاؿ بحصص يتعلق فيما     
 ذلك لأنو الدتعامل الأكؿ الذم فتح سوؽ الذاتف النقاؿ ك أكؿ من خاض ىذا ٪ 46.33 بػ GSM الخلوم  بالذاتف الدتعلق

  للاتصالات كالوطنية ٪ 28.90بػ Mobilis   (ATM )النقاؿ  للهاتف الجزائر اتصالاتب التوالر على متبوع ،المجاؿ في الجزائر
( Oordoo  (WAT 24.77 بػ٪ . 

كىذا راجع  ٪40.09بػ  Mobilis)  ( ATM النقاؿ للهاتف الجزائر اتصالات الدقدمة في يأتي الثالث ، يللجؿ G3 الجزء في    
كاللتاف   ٪ 34.52بػ  (WTA Oordoo) إلذ إستًاتيجية السعر التي تتبعها الدؤسسة بالإضافة إلذ تعدد كتنوع عركضها ، ثم

  ، 2013 ديسمبر 15كانت انطلاقتهما منذ اكؿ انطلاقة للجيل الثالث في الجزائر التي كانت في 
 جويلية 05 ك بدا في عرض خدماتو في الثالث الجيل بسوؽ التحق الذمك   ٪  25.39بػ  (OTA Djezzy)  الأختَ الدتعامل ثم

2014 . 
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ك ىذا راجع لحصتو  ٪38.43 بػ السوؽ في حصة أكبر لؽتلك (OTA Djezzy)  فإف (GSM + 3G) سوؽ  عموما في   
الذم  ك ٪ 33.12بػ  Mobilis)   (ATM متبوع ،GSMبالنسبة للهاتف الخلوم التي تقتًب حوالر نصف السوؽ  السوقية

.  ٪ 28.45 ػب (WAT Ooredoo) ساعده في برقيق ىذه النسبة حصتو السوقية بالنسبة للجيل الثالث ك في الأختَ 
 

 :تحليل البيانات الخاصة بوحدة ورقلة: ثانيا 
 :31/03/2016 الأعمال و المبيعات المحققة لغايةرقم -1

 اف الدؤسسو تنجز أعمالذا كفقا للأىداؼ 13/12/2016الذم لؽثل رقم الأعماؿ التحقق لغاية   يظهر لنا من الجدكؿ    
حيث تم إلصاز ما قيمتو %  109.25بػ (TLP) تىاتف الثابالدسطرة فقد بلغ معدؿ الإلصاز رقم الأعماؿ بالنسبة لل

فقد (LTE4)  4 الجيأما بالنسبة   دج  ك ىي نسبة جيدة  ،61481408.64دج من قيمة الذدؼ الدقدر بػ  67173368.57
 دج 27375822.75دج من قيمة الذدؼ الدقدر بػ  44853444.70حيث تم إلصاز ما قيمتو  %163.84قدر معدؿ الإلصاز بػ 

 الأنتًنتفي حتُ قدر معدؿ إلصاز . ك ىذه النسبة تعبر على الركاج الكبتَ التي تلقتو ىذه الشبكة ك إقباؿ الزبائن عليها بكثره 
(ADSL)   دج كىي  122825331.55ج من الذدؼ الدقدر بػ  د124316105.54إلصاز ما قيمتو  حيث تم %101.21بـ

 .نسبة جيدة كىذا راجع لألعية الأنتًنت لدل الدواطن الجزائرم   
 اتف الثابتأف معدؿ إلصاز الذم حققو الو 31/03/2016 حجم الدبيعات المحققة لغاية للجدكؿ الذم لؽثل أما بالنسبة      

( TLP)   ك  كحدة 1992 بػ كحدة من قيمو الدبيعات الدخططة ك التي قدرت 2854تم بيع ما قيمتو  حيث %143.41قد بلغ
كحدة من   4327 حيث بيعت %180.3فقد بلغ معدؿ الإلصاز بػ  (LTE4G) 4الجيل  أما فيما لؼص ، تعتبر ىذه النسبة جيدة
 %54.45  فقد كصل معدؿ الإلصاز إلذ(ADSL)  الأنتًنتك ىذه نسبة ىائلة ك بالنسبة  كحدة 2400 بػ قيمة الدبيعات الدخططة

 4 كحدة ك تعود ذلك إلذ بزلي الزبائن نوعا ما عنها كإقبالذم على خدمة الجيل 3772 منكحدة  2054 فقد تم بيع
(LTE4G)  ك ذلك لثقة الدواطنتُ فيها ك سهولة إجراءات الحصوؿ عليها مقارنو بػ(ADSL) 

 : سنوات الأخيرة3رقم الأعمال و المبيعات خلال تطور -2
  سنوات الأختَة اف نسبة تطور رقم الأعماؿ الذاتف الثابت3لجدكؿ الذم لؽثل تطور رقم الأعماؿ خلاؿ  ا    يظهر لنا من

 ( TLP)  كما نلاحظ إنتقاؿ رقم  %51.63 التي قدرت بػ 2014 مقارنة بسنة  %23.85ضئيلة إذ قدرت بػ  2015لسنة ، 
في حتُ أف الأنتًنت ، 2015دج سنة  384150168.01  إلذ2014دج سنة  310152144.70الأعماؿ من 

(ADSL+LTE4G) حيث قدر بػ 2014 دج مقارنة بػسنة 407313110.50 حوالر 2015 فقد بلغ رقم الأعمالذا سنة 
 الذم 2014 فنلاحظ ارتفاع ىائل في نسبة التطور مقارنة بسنة  %30.67 دج بنسبة تطور جيدة قدرت بػ 311821061.65

  ) (LTE4Gكىي قليلة جدا ك ىذا الإرتفاع عائد لخدمة  % 2.49 قدرت بػ
 (ADSL) الانتًنت  سنوات الأختَة فنلاحظ من خلالو إلطفاض في مبيعات3     أما الجدكؿ الذم لؽثل لظو الدبيعات خلاؿ 

 2013 مقارنة بػ 2014 خط في حتُ كانت في ارتفاع سنة 5347 خط إلذ 6447 إذ انتقلت من 2014 مقارنة بػ 2015سنة 
 1279فهي في ارتفاع حيث انتقلت من  (LTE4G) 4 خط ، أما بالنسبة لدبيعات الجيل  5154التي قدرت فيها الدبيعات بػ 

لد تكن  2013 في حتُ أف سنة 2015 خط سنة 11721 كالتي تعتبر سنة الأكلذ لإطلاؽ ىذه الخدمو إلذ 2014خط سنة 
 2014 خط مقارنة بسنة 4090 حيث قدر بػ 2015سنة  فقد الطفض TLP) ( اتف الثابتىناؾ مبيعات ، اما فيما لؼص الو

 . خط4024 الذم قدرت الدبيعات فيو بػ 2013 بالدقارنة مع 2014 خط في  حتُ أنو كاف في إرتفاع سنة 4477الذم بلغ 
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 :خلاصة الفصل
 

، ككاف الذدؼ منو تطبيق ما تم التوصل لو في الجانب النظرم  من الدراسةلجانب التطبيقيؿ ىذا الفصل نالقد خصص     
 .  بوحدة كرقلة الجزائراتصالات حالة الدديرية الجهويو لدؤسسة راسةعلى أرض الواقع كذلك من خلاؿ د

  بتقديم الدؤسسة أكلا كتعريف بهيكلها التنظيمي قمناتقديم طريقة كأدكات الدراسة حيثؿفي الدبحث الأكؿ فتطرقنا 
  . ثم  تعرفنا على منهجية الدراسة كالأدكات الدستخدمو في بصع الدعلوماتباختصار
 الخاصة ، كالتنافسيةالعامة للمؤسسةإلذ تنافسيو  في الدبحث الثاني قمنا بعرض أىم بيانات التنافسية كقسمناىا      أما

 .  الدعلومات كمناقشتها قمنا بتحليلفي الأختَ   الجزائرلاتصالاتبالدديرية الجهوية 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 انخــاحــًــت

 

 

 

 

 



 انخاحًــــــــــــت

38 

 

 الخاتمة العامة
 قابل للقياس، زبوف بالدكؿ النامية كتلك التي بالدكؿ الدتقدمة ىو أف الثانية تعتبر أف رضا اؿلدؤسساتالفرؽ بتُ ا إف   

غتَ قابل للقياس، بل كقد ترل أف الاستشارات التسويقية الزبوف  أف رضا بالدؤسسات الأخرل التسويق الددراءبينما يرم الكثتَ من 
 لتحقيق  الدبذكلةالجهودلرموعة  " ألا كىو  أشرنا إلذ الدفهوـ الحديث للتسويق ماإذا، ؼأعماؿ اربذالية ليس لذا منهجية كاضحة

فإننا بذلك نتكلم عن احد العلوـ الحديثة التي تعتبر إحدل زبوف  كقابلية قياس رضا اؿمكمنهجية الأداء التسويق" مبادلات ناجحة 
 ، كالذم يعتبر موضوع دراستنا كلدعالجتو قمنا بالإجابة على الإشكالية " الدراجعة التسويقية"، ىو علم  الدراجعة العامة تطبيقات

 :التالية
      ما مدل مسالعة الدراجعة التسويقية في رفع من مستول مبيعات الدؤسسة ؟

 :كىي الاقتًاحاتك  النتائج من لمجموعةنا توصل فقد الدوضوع جوانب لدختلف كبرليلنا معالجتنا فبعد     
 :النتـــائـج

 : النتائج الدتوصل إليها من خلاؿ الزيارة الديدانية للمؤسسةأىم  
رغم اىتماـ الدؤسسة بالدراجعة إلا أف عنصر الاستقلالية الدراجع غائب نوعا ما بسبب كجود مكتب خاص بالدراجعة داخل - 

 .2015الدديرية الجهوية ؛ كما بذدر الإشارة اف ىذه الوظيفة حديثة بالدؤسسة بدأ تطبيقها سنة 
 . خاصتُ بالدراجع لتسهيل كظيفة الدراجعة)فريق مساعد ( عدـ كجود أعواف- 
توضع أىداؼ الدؤسسة كتسطر من طرؼ الدديرية العامة ك تقوـ الدديريات الولائية بتنفيذىا أما الدديريات الجهوية فمهمتها ىي - 

 .متابعة تنفيذ ىذه الأىداؼ
 .لا يعتبر قياس الأداء التسويقي من مهاـ الدديرية الجهوية-
تقوـ الدديريات الجهوية بإرساؿ كافة البيانات التجارية الخاصة بالولايات التابعة لذا للمديرية العامة، أين يتم على مستواىا كافة -

 .التحليلات ك الإحصائيات اللازمة لدتابعة الأداء التسويقي
 .يقوـ الدراجع بوظيفة الدراجعة في حالة ما إذا طلب منو ىذا فقط كبالتالر فالدراجعة في الدؤسسة إتصالات الجزائر غتَ منتظمة-

 :التوصيات
 .بالدديرية الجهوية كغتَ مرتبطة  لذاإنشاء إدارة للمراجعة التسويقية تابعةب لغب على الدديرية العامة للمؤسسة-

 .لغب على الدؤسسة توظيف أعواف لدراجع الدؤسسة متخصصتُ في المجاؿ لتسهيل عملية الدراجعة- 
التقارير  إضافة إلذ ) ثلاثية، سداسية كسنوية ،شهرية(ة  منتظمةرير دكرماتقديم تقك لغب القياـ بعملية الدراجعة بصفة مستمرة-

 .عادية  في الظركؼ غتَ الواجب تقدلؽها
لتقديم تقرير مراجعة سنوم الدؤسسة الدراجعة التسويقية من خارج في ختصتُ لغب على الدديريو العامة للمؤسسة الإستعانة بم -

 .ةعن الأداء التسويقي العاـ للمنظمة بدا في ذلك إدارة الدراجعة التسويقية الداخلي
الدؤسسة كبتنظيم الدعلومات فيها ب كاسيالحأكثر بلتسويق في الفتًات القادمة الاىتماـ  فيها إدارة االدؤسسة بم إدارات لعل-

 .خاصة الأرشيف الدؤسسة لتفادم ضياع الدعلومات ك سهولة الحصوؿ عليها عند الحاجة
 .لغب على الدديرية العامة إشراؾ الدديريات الجهوية ك الولائية في إبزاذ القرار-

 .لغب على الدؤسسة القياـ ببرامج برديث أك تكوين العماؿ بدكف إستثناء بصفة إلزامية كفق إحتياجات كل عامل- 
لغب على الدؤسسة من القياـ بتصنيف الزبائن حسب الألعية لكل قطاع ، زبائن الأكفياء كالمحافظة عليهم ك إستقطاب زبائن - 

 .جدد كالاىتماـ الدستمر بدتابعة درجة رضا الزبائن
 



 انخاحًــــــــــــت

39 

 

 : أفاق البحث
 كىذا راجع إلذ اتساع مفهوموالدراجعة التسويقية في زيادة مستول الدبيعات ىذه الدراسة لا تقدـ رؤية كافية عن موضوع دكر    

، كبغية فتح باب البحث كدراسة من جديد نقتًح بعض كصعوبة الحصوؿ على الدعلومات كالتحفظ عليها من قبل الدؤسسة
 :الدواضع في شكل عناكين لشكنة لبحوث مستقبلية

 دكر الدراجعة التسويقية في زيادة تنافسية الدؤسسة. 
 الدراجعة التسويقية ك مسالعتها في مردكدية الدؤسسات. 
 دكر نظاـ الدعلومات التسويقية في برقيق أىداؼ الدؤسسة. 
 دكر الدراجعة التسويقية على برستُ الأداء التسويقي في الدؤسسة الاقتصادية. 
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 نىحت ليادة انخجاريت : (1)انًهحك رلى 
Données Commerciale DRT Ouargla au 31 12 2015 

Ventes Cartes Fimaktabati Ventes LTE 4G Ventes Carte de Recharges LTE 4G 

 au 
31/12/2014 

 au 
31/12/2015 

Année 
2015 au 

31/12/2015 

 au 
31/12/2014 

 au 
31/12/2015 

Année 
2015 au 

31/12/2015 

 au 
31/12/2014 

 au 
31/12/2015 

Année 
2015 au 

31/12/2015 

16 112 96 141 5,657 5,516 75 16,912 16,837 

21 86 65 476 6,551 6,075 245 17,125 16,880 

1 16 15 461 1,771 1,310 362 7,615 7,253 

44 169 125 1,279 11,721 10,442 2,403 39,199 36,796 

42 77 35 738 2,645 1,907 364 11,711 11,347 
 

  
Idoom Fixe Ventes Carte de Recharges ADSL 

DRT DOT 
 au 

31/12/2014 
 au 31/12/2015 

Année 2015 au 
31/12/2015 

 au 
31/12/2014 

 au 31/12/2015 
Année 2015 au 

31/12/2015 

DRT - 
OUARGLA 

DOT  El Oued 2,794 9,770 6,976 33,995 180,340 146,345 

DRT - 
OUARGLA 

DOT  Ghardaia 1,927 4,985 3,058 20,732 64,479 43,747 

DRT - 
OUARGLA 

DOT  Illizi 214 693 479 11,840 20,800 8,960 

DRT - 
OUARGLA 

DOT  Ouargla 1,942 6,267 4,325 26,445 75,297 48,852 

DRT - 
OUARGLA 

DOT  
Tamanrasset 

1,203 7,553 6,350 13,778 34,314 20,536 



 

 

Demandes Validées 
Taux de réalisation du 

CA de l'Année au 
31/12/2015 

 au 
31/12/2014 

 au 
31/12/2015 

Année 
2015 au 

22/12/2015 

 Chiffre 
d'Affaires 

TLP  

 Chiffre 
d'Affaires 
INTERNET 
(ADSL+LTE 

4G)  

389 105 -284 63% 97% 

411 70 -341 62% 87% 

31 15 -16 115% 89% 

597 209 -388 111% 103% 

42 2 -40 57% 84% 
 

 

 

 

 

Raccordements ADSL au  
31/12/2015 

Raccordements  TLP  au  31/12/2015 Parc TLP Parc ADSL 

 Ventes 
ADSL  

 
OBJECTIFS 

2015  

 Taux de 
réalisation   

 
Raccordement 
téléphonique   

 
OBJECTIFS 

2015  

 Taux de 
Réalisation    

 au 
31/12/2014 

 au 
31/12/2015 

Delta 
 au 

31/12/2014 
 au 

31/12/2015 
Delta 

8,896 11,800 75% 5,272 6,300 84% 41,656 44,664 3,008 22,507 28,850 6,343 

6,428 7,400 87% 3,686 3,500 105% 44,506 45,424 918 20,811 26,821 6,010 

1,930 2,100 92% 1,285 3,300 39% 8,691 9,025 334 4,841 5,548 707 

7,296 9,500 77% 4,694 11,700 40% 56,061 57,979 1,918 31,021 35,039 4,018 

4,676 8,200 57% 2,991 3,700 81% 19,096 20,446 1,350 12,790 13,880 1,090 



 

 

Parc TLP Sans ADSL Parc Internet (ADSL+LTE4G) 
Ventes  Internet (ADSL+LTE4G) 

au 31/12/2015 
        

 au 
31/12/2014 

 au 
31/12/2
015 

Delta 
 au 

31/12/2014 
 au 

31/12/2015 
Delta 

Ventes 
ADSL 

OBJECTIFS 
2015 

Taux de 
réalisation  

Raccordement 
ADSL/Parc 

ADSL 
au31/12/2014 

Raccordement 
TLP/Parc TLP 

au31/12/2014 

Evolution 
Parc ADSL 
2015/2014 

Evolution 
Parc TLP 

2015/2014 

18,468 15,248 -3,220 22,648 34,507 11,859 14,412 16,770 86% 39.53% 12.66% 28.18% 7.22% 

22,802 18,321 -4,481 21,287 33,372 12,085 12,503 10,780 116% 30.89% 8.28% 28.88% 2.06% 

3,629 3,270 -359 5,302 7,319 2,017 3,240 2,900 112% 39.87% 14.79% 14.60% 3.84% 

19,984 18,452 -1,532 32,300 46,760 14,460 17,738 13,880 128% 23.52% 8.37% 12.95% 3.42% 

4,829 6,050 1,221 13,528 16,525 2,997 6,583 9,300 71% 36.56% 15.66% 8.52% 7.07% 



 

 

 

 

Raccordements ADSL au 31/03/2016 Raccordements LTE 4G au 31/03/2016 Raccordements  TLP  au 31/03/2016 

DOT 
 

Ventes 
ADSL  

 OBJECTIFS 
2016  

 Taux de 
réalisation   

 Ventes LTE 
4G  

 OBJECTIFS 
2016  

 Taux de 
réalisation   

 Raccordement 
téléphonique   

OBJECTIFS 
2016  

 Taux de 
Réalisation    

  El Oued 1,901 12,000 15.84% 4,693 10,000 46.93% 969 6,000 16.15% 

 Ghardaia 1,394 8,000 17.43% 1,562 5,000 31.24% 759 4,000 18.98% 

  Illizi 340 2,500 13.60% 1,654 2,000 82.70% 294 2,000 14.70% 

 Ouargla 2,854 11,000 25.95% 4,327 7,000 61.81% 2,054 7,500 27.39% 

 

Données Commerciale DRT Ouargla au 31 03 2016 

     
             
 

Parc TLP Idoom Fixe Parc ADSL Parc  LTE 4G 

DOT 
 au 

31/12/2015 
 au 

31/03/2016 
Delta 

 au 
31/12/2015 

 au 
31/01/2016 

Delta 
 au 

31/12/2015 
 au 

31/03/2016 
Delta 

 au 
31/12/2015 

 au 
31/03/2016 

Delta 

  El Oued 44,664 45,256 592 9,770 10,065 295 28,850 26,703 
-

2,147 
5,657 10,242 4,585 

 Ghardaia 45,424 45,463 39 4,985 5,357 372 26,821 26,337 -484 6,551 8,024 1,473 

  Illizi 9,025 9,205 180 693 771 78 5,548 5,616 68 1,771 3,413 1,642 

 Ouargla 57,979 59,446 1,467 6,267 6,886 619 35,039 37,421 2,382 11,721 15,499 3,778 

 
Tamanrasset 

20,446 21,165 719 7,553 7,898 345 13,880 14,045 165 2,645 3,493 848 

             DRT  177,538 180,535 2,997 29,268 30,977 1,709 110,138 110,122 -16 28,345 40,671 12,326 



 

 

 
Tamanrasset 

1,021 6,000 17.02% 887 3,000 29.57% 904 3,000 30.13% 

          DRT 7,510 39,500 19.01% 13,123 27,000 48.60% 4,980 22,500 22.13% 
 

 

Parc Internet (ADSL+LTE4G) Ventes  Internet (ADSL+LTE4G) au 21/03/2016 

   
²²  au 31/12/2015  au 31/03/2016 Delta Ventes ADSL 

OBJECTIFS 

2015 
Taux de réalisation  

 

2229 
OGX 

  El Oued 34,507 36,945 2,438 6,594 16,770 39.32% 

   
 Ghardaia 33,372 34,361 989 2,956 10,780 27.42% 

   
  Illizi 7,319 9,029 1,710 1,994 2,900 68.76% 

   
 Ouargla 46,760 52,920 6,160 7,181 13,880 51.74% 

   
 Tamanrasset 16,525 17,538 1,013 1,908 9,300 20.52% 

   
 

            

   
DRT 

138,483 150,793 12,310 20,633 53,630 38.47% 

   

 

Objectif Chiffre d'Affaires de l'Année 2016 Chiffre d'Affaires Réalisé au 31/03/2016 Taux de réalisation du CA de l'Année au 31/03/2016 

DOT 
 Chiffre 

d'Affaires TLP  
 Chiffre d'Affaires 

LTE 4G  
 Chiffre d'Affaires 

ADSL  
 Chiffre 

d'Affaires TLP  

 Chiffre 
d'Affaires LTE 

4G  

 Chiffre 
d'Affaires ADSL  

Chiffre 
d'Affaires 

TLP 

Chiffre 
d'Affaires 

LTE 4G 

 Chiffre 
d'Affaires 

ADSL  
 CA Global  

  El Oued 172,860,000.00 166,900,000.00 428,300,000.00 26,500,281.60 36,710,893.30 113,600,236.64 15.33% 22.00% 26.52% 23.02% 

 Ghardaia 165,350,000.00 117,800,000.00 243,200,000.00 21,669,305.77 17,081,077.10 74,621,948.20 13.11% 14.50% 30.68% 21.54% 

  Illizi 68,590,000.00 38,100,000.00 87,100,000.00 12,727,666.82 9,362,512.85 29,244,608.50 18.56% 24.57% 33.58% 26.49% 

 Ouargla 361,690,000.00 190,500,000.00 403,300,000.00 67,173,368.57 44,853,444.70 124,316,105.54 18.57% 23.55% 30.82% 24.74% 

 Tamanrasset 80,800,000.00 59,000,000.00 161,100,000.00 13,012,798.53 9,264,696.65 44,549,476.67 16.10% 15.70% 27.65% 22.21% 



 

 

 

 

                    
Moyenne 

Raccodement  

DOT 

Raccord
ement 
ADSL/P

arc 
ADSL au 
31/12/2

015 

Raccordeme
nt TLP/Parc 

TLP au 
31/12/2015 

Evolution 
Parc ADSL 
2016/2015 

Evolution 
Parc TLP 

2016/2015 

Evolution 
Parc 

Internet 
2016/201

5 

Idoom 
Fixe/Parc 

TLP 

Taux de 
réalisation 

CA 
Poids CA 

Poids 
Parc TLP 

Poids 
Parc 

Intern
et 

TLP ADSL 

  El Oued 6.59% 2.17% -7.44% 1.33% 7.07% 22.24% 23.02% 1.56% 1.37% 1.51% 13 26 

 Ghardaia 5.20% 1.67% -1.80% 0.09% 2.96% 11.78% 21.54% 1.00% 1.37% 1.40% 10 19 

  Illizi 6.13% 3.26% 1.23% 1.99% 23.36% 8.38% 26.49% 0.45% 0.28% 0.37% 4 5 

 Ouargla 8.15% 3.54% 6.80% 2.53% 13.17% 11.58% 24.74% 2.09% 1.80% 2.16% 28 39 

 
Tamanrass
et 

7.36% 4.42% 1.19% 3.52% 6.13% 37.32% 22.21% 0.59% 0.64% 0.72% 12 14 

 

 

 

 

 

 

                    
Moyenne 

Raccodement  

           
DRT 

849,290,000.00 572,300,000.00 1,323,000,000.00 141,083,421.29 117,272,624.60 386,332,375.55 6.02 4.88 3.42 
 



 

 

Raccordement 
ADSL/Parc 

ADSL au 
31/12/2015 

Raccordement 
TLP/Parc TLP au 

31/12/2015 

Evolution 
Parc ADSL 
2016/2015 

Evolution 
Parc TLP 

2016/2015 

Evolution 
Parc 

Internet 
2016/2015 

Idoom 
Fixe/Parc 

TLP 

Taux de 
réalisation 

CA 
Poids CA 

Poids Parc 
TLP 

Poids Parc 
Internet 

TLP ADSL 

5.38% 1.76% -4.65% 1.04% 7.37% 22.30% 18.61% 1.54% 1.37% 1.53% 11 21 

4.21% 1.34% -2.70% -0.06% 1.73% 11.80% 18.24% 1.03% 1.38% 1.40% 8 15 

5.08% 2.77% 0.25% 1.62% 21.90% 8.41% 22.35% 0.47% 0.28% 0.37% 3 4 

6.41% 2.95% 5.13% 2.08% 12.27% 11.63% 21.44% 2.21% 1.79% 2.17% 23 30 

6.05% 3.52% -0.06% 2.72% 4.51% 37.61% 19.11% 0.62% 0.64% 0.71% 10 11 
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 (2)انًهحك رلى 

.I .4 المشتركين لعدد بالنسبة السوق في المتعاملين حصص  توزيع: 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 أوراسكوم

2013   
 
 

 الوطنية
 لاتصالات
 الجزائر

 
 
 
 
 
 

 

 أوراسكوم

2012 
 

 الوطنية
 لاتصالات
 الجزائر

 لاتصالات
 الجزائر

%44,47 

%24,02 
 اتصالات
الجزائر 
 للنقال

%31,51 

 اتصالات 
 الجزائر

%47,55 

%24,14 
 

 اتصالات 
 الجزائر
 للنقال

%28,31 

 

:2013 – 2012  (GSM) تطور الهاتفية النقالة.II 
 

:تطور العدد الاجمالي للمشتركين  .1.II 
 

 

2013 2012 2011 2010 
 

 العدد الاجمالي للمشتركين 165 780 32 926 615 35 703 527 37 045 517 39
  نسبة التطور +%8,65 +%5,37 + 5,30 % 
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 (3)انًهحك رلى 
 

 
II.4. تطور العدد الاجمالي للمشتركين حسب للمتعاملين 
  

2203 2012 2011 2010 
 

 

12 451 373 
 

10 622 884 
 

10 515 914 
 

 اتصالات الجزائر للنقاؿ 774 446 9

 أكراسكوـ اتصالات الجزائر 393 087 15 233 595 16 669 845 17 249 574 17

 الوطنية لاتصالات الجزائر 998 245 8 779 504 8 150 059 9 423 491 9
 

39 517 045 
 

37 527 703 
 

35 615 926 
 

ؿؿـشترؾين 165 780 32 علادد ليابصلإا   
 

 II.5 تطور حصص المتعاملين في السوق بالنسبة لعدد المشتركين.
 
 
 

 
% 24,02 % 24,14 % 23,88 % 25,16 

 

 

% 44,47 % 47,55 % 46,59 % 46,03 
 

 
 

% 31,51 % 28,31 % 29,53 % 28,82 
 

 

2013 2012 2011 2010 
 

 الوطنية لاتصالات الجزائر  أكراسكوـ لاتصالات الجزائر  اتصالات الجزائر للنقاؿ 
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 (4)انًهحك رلى 

:حالة سوق الهاتفية الثابتة   .I 
 

:عدد المشتركين .1.I 
 

 2013 2014 التطور
 

 

%3,99+ 
 

2 825 827 
 

(سلكي)عدد المشتركين  385 717 2  
 

%35,25- 
 

272 960 
 

(لاسلكي)عدد المشتركين  529 421  
 

%1,28- 

 

3 098 787 
 

 العدد الاجمالي للمشتركين 914 138 3
 

 

 العدد الاجمالي للمشتركين
  2014- 2013   

3 098 787 3 138 914 
 
 

 

-1.28% 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

2014 2013 

:الكثافة الهاتفية للثابة  .2.I 
 

2014 2013  

 

%7,85+ 
 

%8,11+ 
 الكثافة الهاتفية 28

 

2013 – 2012  (GSM) تطور الهاتفية النقالة.II 
 

:تطور العدد الاجمالي للمشتركين  .1.II 
                                                 

 . مليون نسمة حسب تقرير الديوان الوطني للاحصائيات39.5 2014بلغ عدد سكان الجزائر سنة .  نسمة100الكثافة الهاتفية هي عدد المشتركين في   28
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2013 2012 2011 2010 
 

 العدد الاجمالي للمشتركين 165 780 32 926 615 35 703 527 37 045 517 39
  نسبة التطور +%8,65 +%5,37 + 5,30 % 

 
 
 
 
 
 
 

 

 (5)انًهحك رلى 

:تطور سوق الهاتفية الثابت  .II 
 

:تطور عدد المشتركين . 1.II 
2014 2013 2012 2011 

 

 
3 098 787 

 

 

3 138 914 

 

 

3 231 332 

 
3 059 336 

العدد الاجمالي 
 للمشتركين

  نسبة التطور +%5,62 -%2,86 -%1,28 
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ين
لاي

 م

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (6)انًهحك رلى 
 

 تطور العدد الإجمالي للمشتركين
2014-2011 

 

 

3,10 

 

 

3,14 

 
3,23 

 

 

3,06 

 

4,00 
 
 

3,00 
2,00 

 

 

1,00 
 

 

2014 

 

 

2013 

 

 

2012 

 

 

2011 
0,00 

 

:تطور الكثافة الهاتفية للثابت .2.II 
2014 2013 2012 2011 

 

 الكثافة الهاتفية %8,29 %8,55 %8,11 %7,85
  التطور الصافي +%0,26 -%0,44 -%0,26 

 
 
 
 
 
 

 
7,85% 

 

 
 
 
 
 

8,11% 

-2014 تطور الكثافة الهاتفية
2011 

 

8,55% 

 
 
 
 

 
8,29% 

 
 
 

 

10,00% 
 
 

8,00% 
 

 

6,00% 
 

 

4,00% 
 

 

2,00% 
 

 
 

 2014   2013   
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2012   
2011 

0,00% 

:تطور نسبة اشتراك القطع الأسرية للثابت 3.II 
 

2014 2013 2012 2011 
 

 نسبة اشتراك القطع الأسرية للثابت %41,57 %42,38 %41,23 %40,04
 

 (7)انًهحك رلى 
 

 

 

 Filaire 267 592 وانلاسهكيت انسهكيت وانًىاصلاث نهبريذ انضبظ                                 سهطت

Lis fixes 201 

 انثابج انهاحف 2.

 انثابج انهاحف يشخركي حضيرة وضعيت 1.2
 

Filaire et WLL 2015 

Filaire 3 013 460 

WLL 254 132 

 

Total 3 267  592 

 الجزائر اتصالات الدتعامل :الدصدر*
 

 انثابج انهاحف في انكثافت 2.2
 

Lignes fixes 2015 

Pénétration des ménages 41,65% 

Télé densité 8,09% 

 .أسرة 6 800 614 ب الأسر عد الضبط سلطة قدّرت ، 2015 / 12 / 31 في  (1)
 .نسمة 40,4 ب للإحصاء الوطتٍ الديواف نشره الذم الجزائر سكاف عد بلغ ، 2015 / 21 / 31 في  (2)  

 

 

 

 اننمال انهاحف 3.

 GSM يشخركي حضيرة 1.3
 

Rubriques 

(en millions) 

 
OTA 

 
WTA 

 
ATM 

 
Total GSM 

Prepaid 11,989 5,708 6,759 24,456 

Postpaid 0,478 0,957 0,815 2,250 

Total 12,467 6,665 7,574 26,706 

الضبط  سلطة قّرتها التي الارقاـ :الدصدر
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 :كالآتي تتمثّل فهي جزء، لكل الحضتَة ىذه لتوزيع بالنسبة أما
 

 

Rubriques (en %) 
 

OTA 
 

WTA 
 

ATM 
 

Total GSM 

Prepaid 96,17% 85,64% 89,24% 91,57% 

Postpaid 3,83% 14,36% 10,76% 8,43% 

 

 الضبظ سلطة نشاط تقرير :صُحفي ملف
 
 
 

 (8)انًهحك رلى 
 

 اللاسلكية و السلكية المواصلات و للبريد الضبط سلطة 
 

 
 
 

 نهنمال انهاحفيت انكثافت 4.3
 

 2015 

Population (habitants) 40,4 

Télé-densité GSM 66,10% 

Télé-densité 3G 40,12% 

Télé-densité globale 

(GSM & 3G) 

 

106,22% 

 

 
 

 ( 3G و (GSM  بًشخركي يخعهك فيًا انسىق حصص 5.3
 

 2015 

OTA WTA ATM 

GSM 46,68% 24,96% 28,36% 

3G 25,58% 34,75% 39,67% 

GSM & 3G 38,71% 28,66% 32,63% 
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 انفـــــــهرش
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