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Abstract 

……………………………………………………………… 
Our study is based largely on marketing research study , including “ 

the effectiveness of communication strategy in marketing “ a case 

study at Algeria telecom corporation in order to research 

communication , where we decided to address both strategic planning 

and its relationship  to strategic management in addition to the 

marketing mix strategies of product policy , price , distribution and 

promotion  

The study in the research is problematic , as it dealt with the 

relationship between the communication strategy and its impact on the 

marketing process by presenting the main problem : “ how effective is 

the communication strategy of Algeria telecom in marketing its 

services ,”  

The employees of Algeria telecom in ouargla , and the study reached a 

set of results and achieved  

1/ the use of the marketing communication strategy all the elements of 

the communication marketing mix but with varying intensity , as it 

focused on advertising and sales promotion  

2/ the results of the study achieved the meaning of marketing 

communication, according to proportions, which is product promotion  

Or as advertisements advertising , sales offers , commercial deals , etc 

3/ the results of the study achieved the communication strategies 

approved by Algeria telecom according to percentages of the 

respondents that Algeria telecom uses advertising flashes as a 

communication strategy and uses sales promotion as a communication 

strategy and advertising posters and that the strategy is represented in 

additional services and that personal selling it is the communication 

strategy adopted by the organization .                                      

keywords:  effectiveness, communication strategy , marketing
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 ورقلة مرباح قاصدي جامعة

  والإنسانية جتماعيةالإ العلوم كلية                                   

  تصالوإ إعلام قسم                                      

  جديدة ووسائط جماهيري تصالإ : تخصص                             

 : (ة) الأستاذ ولقب سمإ

 : العلمية الدرجة

 

  ستبيانإ تحكيم ستمارةإ                     
 : المحكمين الأساتذة السادة إلى

  ميدانية ةدراس التسويق في ةتصاليالإ إستراتيجية فعالية حول دراسة بإجراء الطالبان يقوم

 الماستر درجة ستكماللإ وذلك ورقلة ولاية مستوى على الجزائر تصالاتإ لمؤسسة

 من ستبيانإ بتبني الطالبان قام لذا جديدة ووسائط جماهيري تصالإ تخصص

 يف يةتصالالإ الإستراتيجية فعالية لقياس ستبيانالإ هذا ويسمح.................................

  التسويق

 كان ما وإذا ، ستبيانالإ فقرات بشأن ومقترحاتكم السديد رأيكم بإبداء التكرم منكم انرجو لذا

 أي أو لها المحدد للشكل فقرة كل نتماءإ ومدى للتطبيق مناسب غير أو مناسبا صالحا

 .  الدراسة هدف لتحقيق مناسبة ترونها وتعديلات أخرى قتراحاتإ

  لكم الخالص شكرنا مع                                        

 

 

 

 



 

 
 

 ةلمؤسس ميدانية دراسة التسويق في تصاليةالإ الإستراتيجية فعالية : الدراسة عنوان

  ورقلة ولاية مستوى على الجزائر تصالاتإ

  : الدراسية لةالاسئ

 ؟ ااتهخدم تسويق في الجزائر تصالاتإ لمؤسسة تصاليةالإ الإستراتيجية فعالية مدى ما

  : التساؤلات -1

 ؟ الجزائر تصالاتإ لمؤسسة التسويقي تصالالإ أشكال هي ما 

 تصالاتإ لمؤسسة بالنسبة أهدافها هي وما ، التسويقي تصالالإ إستراتيجية 

 ؟ الجزائر

 ؟ الجزائر اتصالات لمؤسسة التسويقي تصالالإ المعيقات هي ما 

 ؟ التسويقية الأهداف تصالالإ حقق هل 

  : تالفرضيا -     2

 نشيطوت الشخصي والبيع العامة والعلاقات الإعلان على قتصاديةالإ المؤسسة تعتمد 

 . الخارجي بالجمهور تصالهاإ في المبيعات

 هدافهاأ تحقيق إلى يؤدي التسويقي للمزيج فعالة ستراتيجياتلإ المؤسسة عتمادإ إن 

 .  التسويقية

 يةالنفس الصعوبات يف تسبب معوقات هي التسويقي تصالالإ معيقات برزأ من . 

 لإستراتيجية الميدانية الدراسة موضوع المؤسسة تطبيق تحقيق في ساعد لقد 

 .  تنافسيها من الرفع ومنه السوقية الحصة وزيادة التسويقية الاتصالية

 : الدراسة أهداف-3

 ىتتبن المؤسسات تجعل التي والدوافع الأسباب معرفة الرئيسي الهدف يتمثل -

 . تجاري قتصاديإ مجال في مثلا خاصة ويقيةتس ستراتيجياتإ

 فعالةو جزائرية قتصاديةالإ للمؤسسة التنافسي الواقع على الضوء تسليط محاولة -

 . تسويقية تصاليةإ إستراتيجية

 .  ستراتيجيالإ بالتسويق المرتبطة المختلفة الجوانب على التركيز -

 مكانةو تنافسي موقع المؤسسة كتسابإ في ستراتيجيالإ التسويق دور على الوقوف -

 .  السوق في

 أهميتهو الجزائرية المؤسسات في ستراتيجيالإ التسويق تطبيق واقع على التعرف -

 . التنافسي موقعها تعزيز في



 

 
 

 : ئيةجراالإ التعريفات -4

 منتج أو موضوع أو لفكرة والترويج والآراء الوقائع في المشاركة يحقق : تصالالإ 

  أخرى جماعات أو شخص من تجاهاتوالإ والأفكار المعلومات نتقالإ طريق عن

 تصالإ،   توزيع ،تسعير ، منتج التسويق متكاملة لعناصر تصالإ عملية : التسويق 

  تسويقي

 مجبرا لمجموعة والتسويقية الترويجية الجهود تنسيق عملية هو : التسويقي تصالالإ 

 . المستهلكينب الخاصة المقنعة المعلومات على الحصول ثرأ على تصالاتالإ

 وعلاقات إعلان من تصاليةالإ الأنشطة تلك وهو : قتصاديةالإ المؤسسة في التسويقي تصالالإ 

 ديةقتصاالإ بالمؤسسة معتمدة متخصصة أجهزة بها تقوم مبيعات وتنشيط شخصي وبيع عامة

  أخرى جهة من صورتها وتحسين السوق في مرموقة مكانة تحقيق تهدف الدراسة مجال

 يستفيد حيث ، خاصة ووسائل للقرارات منظم هيكل عن عبارة هي : الخدماتية المؤسسة 

 هذا إن ، منهم عدد اكبر الخدمات ببيع تقوم فهي والأنواع الأشكال بمختلف بخدماتها الزبون

 من اقهموأذو الزبائن رغبات على والمباشر السريع طلاعبالإ الخدماتية للمؤسسة يسمح التوسيع

 .  المقدمة لخدمةا نوعية تحسين جلا

 كما تصاليةالإ التدفقات من عديدا خدمة أو سلعة بيع عملية : التسويقية الاتصالات إستراتيجية 

 ائلرس جلأ من وذلك والزبون المستهلك أو والمشتري البائع بين مباشرا الشرائي التعامل كان

 .  ذهنهم في للمنظمة مكانة يخلف الموجهة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

  حورالم            
  

  حالمقتر التعديل  المحكم رأي  الاستبيان فقرات

                  1              0   

 المعلومات                 
  الشخصية

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  معارض موافق 

  الجنس
  أنثى              ذكر

   

     السن

  المستوى
 

   

 

  الاجتماعية الحالة
      متزوج       أعزب
   مطلق

   

  العمل في الاقدمية

 سنوات 5 من اقل

............... 

 10 إلى 5 من

  ............سنوات

 سنوات 10 من

 .......فأكثر

   

  الوظيفي المسمى
 قسم رئيس... عام مدير

 ... موظف...
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 هي ما                   

  الاتصال                أشكال
                    لمؤسسة ويقيالتس

  الجزائر اتصالات

 بإنجاز مؤسستكم تقوم هل
 لاءمت التي التسويقي الاتصال

)  عملاءها واحتياجات طبيعة
 (  زبائنها

 لا     .............   نعم
............ 

   



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 أساس أي على رأيكم في
 الميزانية تخصيص يجب

 قيالتسوي بالاتصال المتعلقة
 اتصالات المؤسسة في

  الجزائر
 المبيعات من مئوية نسبة

......... 
 ............... تقديري بشكل

 الدفع على للمقدرة تبعا
................ 

 المؤسسة تنفقه ما مقابل
 ..... لكم المنافسة

 والأهداف المهام أساس على
............. 

   

 يقوم أن يجب من رأيكم في
 المتعلقة العمليات بإدارة

 في التسويقي بالاتصال
 سسةالمؤ

  الجزائر اتصالات 
 الإعلام خلية ...التسويق إدارة

 .. والاتصال

   

 خاصة ميزانية هناك هل
  بالاتصال

 لا    ............   نعم
............ 

   

 خاصة ميزانية هناك هل
  بالإعلان

 لا    ...........    نعم
.............. 

   

 خاصة ميزانية هناك هل
  العامة بالعلاقات

  ..............  نعم
 ..............لا

   

     
 الاتصال لك تعني ماذا 

  التسويقي
 المنتجات ترويج

..................... 
 تجارية إعلانات

................... 

   



 

 
 

 تجارية صفقات
...................... 

 بيع عرض
..................... 
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                                   الاتصال إستراتيجية                

 بالنسبة التسويقي             ا
  الجزائر تصالاتا للمؤسسة

 خطط وضع المؤسسة على
 خاصة واستراتيجيات

  التسويقي بالاتصال
 إدارة  ...... التسويق إدارة

  ......الاتصال

   

 الإستراتيجية هي ما
 قللتسوي المعتمدة الاتصالية

  ممؤسستك في بها تعتمد التي
 ....الإعلانات....الاشهارات
 .....الملصقات
        ...............المجالات

   

 من لتحقيقه تسعون الذي ما
  الاتصالية إستراتيجية خلال
  ...........مادي ربح

 التجارية المؤسسة دعاية
 ........ دماتهاوخ

 زبائن)  العملاء في زيادة
)............ 

   

 خطط وضع المؤسسة على
 الوسائل هي ما واستراتيجيات

 يالت فاعلية الأكثر الاتصال
 نقل في الإدارة تعتمدها

 بنشاط المتعلقة المعلومات
  العمل

 " الأولوية حسب رتبها" 
  الفاكس    ........... الهاتف

..........     
 .......الانترنت طريق عن

               ......التقارير
 اللوحات ..... . المرسلات
 ...... الإعلانية

 والندوات الاجتماعات
.......... 

   



 

 
 

 الإستراتيجية ترى كيف
 يف التسويق في الاتصالية
  مؤسستكم

 ......... مقبولة ........ جيدة
  .......سيئة

   

 من ةالمتوخا الأهداف هي ما
 التي التسويقي الاتصال

  هاتحقيق في مؤسستكم ترغب
 المستهدف الجمهور تعريف

 على وتحفيزه بخدماتها
 ...............شراءها

 وإيجاد السوقية الحصة زيادة
 ...جدد عملاء
 وتكوين الصورة تحسين
 ةايجابي وانطباعها طيبة سمعة

 ........ مؤسستكم عن
 ................ جميعها
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       معيقات هي ما              
 لمؤسسة لتسويقيا الاتصال
                 لجزائرا اتصالات

 الاتصال معوقات تتمثل فيما
 اتصالات لمؤسسة التسويقي
  الجزائر
 معوقات
  ..................شخصية

 الاتصال قنوات
..................... 

 والألفاظ اللغة
..................... 

   

 معيقات تساهم مدى أي إلى
 تسبب معوقات هي الاتصال

     النفسية الصعوبات في
 ....... جدا كبيرة بدرجة
 ..... كبيرة بدرجة
 بدرجة....... متوسطة بدرجة
  ......صغيرة

   

 المعيقات تأثير هو ما
 في التسويقي الاتصال

  مؤسستكم
 المبيعات حجم زيادة

..................... 
 التكاليف انخفاض

...................... 
 السوقية الحصة

......................... 

   



 

 
 

 المقدمة المنتجات جودة
.............. 
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 الاتصال حقق هل            

 لمؤسسة لتسويقيةا الأهداف
  لجزائرا اتصالات

 مؤسستكم توظف هل
 نم ليةكأو التسويقي الاتصال
 اتصالات المؤسسة قطاعات
  الجزائر

 لا ................    نعم
............... 

   

 يالتسويق الاتصال ترى كيف
 اتصالات مؤسستكم في

  الجزائر
 معتدلة........... جيدة

  ...... سيئة.........

   

 ممارسة في تساهم هل
 في التسويقي الاتصال

  مؤسستكم
 ..............  نعم
  .................لا
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