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لثناء  اللهم لك الحمد كما ينبغي لجلال وجهك وعظيم سلطانك ولك الشكر والمنة وا
الحسن أن يسرت لنا السبل ومنحتنا الصبر والعزيمة والإرادة ووفقتنا لإتمام هذا العمل  

 .المتواضع

وبعد المولى عز وجل الشكر موصولا لكل من ساهم في تقديم النصح والمشورة والرأي  
 مشرفال الف اضل الأستاذالسديد فنتوجه بخالص شكرنا وتقديرنا إلى  
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 للعمل وإبداء ملاحظتهم القيمة

 عمال المؤسسة على تجاوبهملكما نقدم جزيل الشكر  

ف بالدراسة عندهم وكل  كما أتوجه بالشكر لكل الأساتذة الكرام الذي كان لنا الشر 
 والتجارية وعلوم التسييرطاقم كلية العلوم الاقتصادية  

 والشكر الموصول لكل زملائي وزميلاتي الطلبة
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 الملخص      
فى  سشيىيا الةبيرىه  ن عىل  ى   (dépôt de vente)ق الةبيرىه  الةسىد ة ة عسىههةة سسى  إلى  عرففىة عىد  هذه الدراسة  هدفت    

ليىىا ا دةىىد  الدراسىىة   ىى   ع ظىىم عىى   يل   ىى  علد ىىم الةسىىد  ه  ا ةار ىىةن 24برىىدة ةراسىىة لهلىىة ع سسىىة اسلىىهئ  القلا ىىف  ر  ىىة  
 لدح يى  هىده البيهنىه  سىت اسىدلداا بفنىهعج دراسىةن الدح ي  ن عل     جةع البيهنه  ب اسطة ائسدبيهن الة  ع   ى   يشىة الال صف  عشهج 

  جىىد   ىىف لا  ةئلىىة إللىىه ية لدسىى  ق الةبيرىىه  :   ىىد س صىى شه لقة ىىة عىىل الشدىىه ج  هةهىىه  SPSS الحىىلا ا للىىه ية ل ر ىى ا ائجدةه يىىة 
سىت اسىدبرهة  ى  عىل الر  ىه  الةسىد ةع عىل  ى   برىد سف يىة الةبيرىه   ائلىههر   ى  سشيىيا الةبيرىه  بهلة سسىة عحى  الدراسىة فى  لىيل 

ل ةدغيىىفا  اليللىىية  لدشيىىيا الةبيرىىه  سرىىل س جىىد فىىف ت لاا  ةئلىىة إللىىه ية ن  ةىىه بيشىىت ندىىه ج الدراسىىة  نىى  ئ الرهعىىة  البيىىع اليللىى 
 (القشسن الفئة الرةف ةن الةسد   الدراس ن اللبفةن ال ظيفةن الد   اليهفي)
 ن سشييا عبيره  الةسد ة ةن اسلهئ  القلا ف سس  ق عبيره  عسد ة ة :الكلمات المفتاحية 

 

Abstract:  

      This study aimed to determine the extent to which warehouse sales marketing 

contributes to activating warehouse sales, through a case study of the Algeria Telecom 

Company, Ouargla, with 42 employees distributed at various administrative levels. 

The study relied on a descriptive analytical approach, by collecting data using a 

questionnaire distributed to the study sample. To analyze this data, the Statistical 

Package for the Social Sciences (SPSS) program was used, and we reached a number 

of results, the most important of which are: There is a statistically significant effect of 

warehouse sales marketing through the sales promotion and advertising dimension on 

activating warehouse sales in the institution under study, while both public relations 

and personal selling were excluded. The results of the study also showed that there are 

no statistically significant differences in sales activation due to personal variables 

(gender, age group, educational level, experience, job, monthly income). 

Keywords: warehouse sales marketing, warehouse sales activation, Algeria Telecom 
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 المقدمة المقدمة

 توطئة: 
ل دىىىف  ج  هةيىىىة  بيىىىفة فىىى  علد ىىىىم الةقىىىهئ ن  هصىىىة فىىى  عقىىىىه  سذىىىد ت السىىى ع  اللىىىدعه ن  س هىىىىف هىىىىذه ا هةيىىىة   ىىى   جىىىى       

ف  الةقهئ  اللدعية.   عشهىه  طىهع ائسلىهئ ن ليىا  صىبحشه نيىهد  ى رة اسلىهئس    عر  عهسيىة لد لىة سيىب  اللى را   اللل ص
اللىىشه يةن الدىى  نذ ىىت الرىىهلت عىىل اللرا ىىة إلىى  اللىىشه ةن   هىىه هىى  اليىى ا سد جىى  عر ىىت ا دلىىهة ه  ة   الرىىهلت إلىى  ا دلىىهة اللىىدعه . 

ةت فى  ا ة ىىهة الط ىى    ى  اللدعىىىه  بةلد ىم  ن ا هىىهن فهسقهىىت ةراسىه  ائ دلىىهة يل فىى  فشيىت  ا دلىىهة ه  الففههيىة الدىى  سىىهه
الدرفف      يفية سس  ق س ك اللدعه     سفف  هذه الدراسه    ى  صىر بة سطبيىق الةبىهةا   الش ف ىه  الدى  اسىدذف   يهىه الىف ي 

 .ف  سس  ق اللدعه 
قىىهئ  ب جىى   ىىهان   فىى  صىىشه ة اللىىدعه  ب جىى   ىىهص.  ىىهن   ىى  نديقىىة لةىىه  دعىى  الدذىىدا الر ةىى  الةىىذه  فىى  لىىد  الة 

الة سسه  اللدعيةن   فى  عذىدعدهه عدرىهع    طىهع ائسلىهئ  الدط ىع نحى  اسىدلداا  لىدت الدذشيىه   ع ا بىة الداش ل جيىهن  هصىة 
الةلد فىىة.   هىىذا ئ فى  ظىىف ف الىدد  فيهىىه الةشهفسىىة نحى  سذىىد ت  سحسىىيل جى ةة اللىىدعه ن   إلىبهع لهجىىه    سط رىىه  اللبىه ل 

 ةال سحذذ  إئ عل     إةارة  هصة بهلدسى  ق سذى ا بهلدراسىه  الدسى  ذية ال  عىة لدةىدهت بةىه س صى ت إليى  عىل ندىه جن لياى ن لهىه 
 . اة ف  رست اللطا الةط  بة

 سىىى اتن   نة هىىىىه ن ىىىفا  هةيىىىة الدىىىىف  ج الابيىىىفة به دبىىىىهره  شلىىىف ر يسىىى  فىىىى  الةىىىل ج الدسىىىى  ذ ن   سشىىىهع  ة ره عىىىع اسسىىىىهع ا 
الةسىىدةفن نديقىىة لدرىىىدة لهجىىه    رابىىه  اللبىىىه ل.  هصىىة الدذىىدا الدذشىىى  الابيىىف الىىذي لىىىهده سىى ت  ىىدعه  ائندفنىىىت فىى  القلا ىىىف 
عىىى  فان إلا  صىىىبي عىىىل بىىىيل الذطه ىىىه  الدىىى   ففىىىت سطىىى را سىىىف ره فىىى  هيه  هىىىه  سذشيهسهىىىه    ىىىدعهسههن   عىىىه س لىىىد  شىىى  الرد ىىىد عىىىل  نىىى ع 

ه ن عىىع اسسىىهع  سىىه   ائسلىىهئ  الدىى  لربىىت ة را عدةيىىلا فىى  سح  ىى  ا سىى ات الةدلاعشىىة   الةدبه ىىدة إلىى   سىى ات الةشدقىىه    اللىىدع
 الىىدة  بيىىفة   عدذهربىىة.   لهىىذا   ىى   ىىهن   ىى  جةيىىع الة سسىىه  اللدعيىىة باهفىىة  لىىاهلهه    نيىىطدهه  ن سهىىدت بة  ىى ع الدىىف  ج   

ليىىة ل سلىىه  بىىتخفاف   ىىف ن   الىىذي  ةاىىل  ن  دسىىب  سىى   سسىىييفه فىى  فيىى  الىىذي سذىى ا عىىل   لىى  بهلبحىىا  ىىل   لىىف الطىىفت فره
 . الة سسة ف  إ قهة    ة جيدة عع س ك ا خفاف   بهلدهل   رم  ةا  الشيهط الدس  ذ 

 سىىدلدا الةىىل ج الدف  قىىى  عىىل  ىىى    شهصىىفه الةلد فىىىة عىىل : إلىىىههرن البيىىع اليللىىى ن    ىىه   هعىىىةن سف يىىة الةبيرىىىه .  
إسةىىها  ة يىىه  الدبىىهة ن   سحذيىىق ائسلىىه  الةط ىى ع بهللبىىه لن  ىىل خف ىىق عىىدهت بهلةر  عىىه  ال  عىىة  ىىل اللىىدعه  الدىى  لدسىىهي    

 ذدع نهه.   عل ا هداف الرهعة الد   ةال سحذيذهه نديقة ئسدلداا الدف  ج   سيهسىهس  الةدش  ىة  ةىه  رة فى  الرد ىد عىل ا ةبيىه  
  .   هةة عرهرف  ل   عه ه  عطف ح  عهع  عل  دعه ن   إ شه   بهسلهلا  فار اليفا       هةة  ئ   ا ةار ة نذ ف ج   اندبهه القةه ر

إلاا سدفىىق  ةبيىىه  الدسىى  ق   ىى   ن الدىىف  ج نيىىهط سسىى  ذ   شطىى ي   ىى  س سىى ة عىىل  ة يىىه  ائسلىىه ن إلا  ىىدت عىىل   لهىىه  
لاهشيىىه   ىى  اللبىىه ل الةسىىدهدفيل ئسىىدةهلة سىى   هت اليىىفا     سحذيىىق إبىىفا  الةلا ىىه الشسىىبية اللهصىىة بهللدعىىة    الةشىىدج بهىىدف الدىىت يف 

اه ىىه  عحىىدةة  فاىى  فيهىىه الةىىف  .   سردةىىد فرهليىىة الشيىىهط الدف  قىى    ىى  عىىد  ارسبهخىى  بش ىىها اسلىىهل  عداهعىى   ىىةل إسىىدفاسيقية 
ةىىد   ىى   ىىدرة س ليىىد عر  عىىه   هفيىىة   سسىى  ذية لىىهع ة.    ن الدىىف  ج  رةىى  عىىل  ىى   اليىىة ائسلىىه  ائ شىىه  . فىىهن ة شهعيايدىى  سرد

نيفهه عل      شهصفه الةلد فىةن الدى  بىد رهه سى ةي إئ إلىدات سغييىف فى  الفابىه    الدفرىي   اليىفا يةن بةىه  رى ة بهلفه ىدة   ى  
 .الة سسة اللدعية  الس ت الةسدهدف

رهن  عشهه ع سسة اسلهئ  القلا فن ليا سشرة    ى  سشدشه   ف  بحلشه هذا  لد الق ان  الف يسية ف  الةيا ة الدس  ذيةن الد  س
ةراسة   سح ي  فرهلية السيهسه  الدف  قيىة الةطبذىةن   الدرىفف   ى  ا ة ا   ا سىهلي  الدى  سدبرهىه هىذه الة سسىةن   الايىم  ىل 

 الةر  ه    ا سهلي  الد  سح   ة ن إنقه  ائسله  الةط  ع بتس ا هه.
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 أولا: إشكالية الدراسة:

 هذا عه  ذ ةنه إل  عرهلقة إلاهلية الدراسة الدهلية:   

 ؟شيط المبيعات بمؤسسة اتصالات الجزائر ورقلةنما مدى مساهمة تسويق المبيعات المستودعة في ت
   دففع  ل هذا الس ا  الف يس  ا سئ ة الفف ية الدهلية:

  ؟ح  الدراسة    سبه ل ف  عسد   سس  ق  برهة الةبيره  الةسد ة ة بهلة سسة ع ه    جد -
  ؟الةبيره  الةسد ة ة       سس  قهشهك سبه ل ف  عةهرسة ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة  نيطة ه   -
  جد   ف لا  ةئلة إلله ية لدس  ق الةبيره  الةسد ةع عل     برد سف ية الةبيره   ائلههر     سشييا الةبيره  ه   -

 ؟    عل الر  ه  الرهعة  البيع اليلل   بهلة سسة عح  الدراسة ف  ليل ست اسدبرهة
س جد فف ت لاا  ةئلة إلله ية لدشييا الةبيره  سرل  ل ةدغيفا  اليللية )القشسن الفئة الرةف ةن الةسد   الدراس ن ه   -

 ؟ اللبفةن ال ظيفةن الد   اليهفي(
 لةشبلذة  ش  ست صيهاة الفف يه  الدهلية:بغية ا جهبة     الس ا  الف يس   ا سئ ة الفف ية ا:  ثانيا: فرضيات الدراسة

   جد سبه ل ف  عسد   سس  ق  برهة الةبيره  الةسد ة ة بهلة سسة عح  الدراسة     الفرضية الأولى: .1
 الةبيره  الةسد ة ة       سس  قهشهك سبه ل ف  عةهرسة ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة  نيطة الثانية: الفرضية  .0
   ىة ارسبىهط لاا  ةئلىة إللىه ية بىيل سسى  ق الةبيرىه  الةسىد ة ة   برىهةه )ائلىههرن الر  ىه  الرهعىةن  هشىهكالفرضية الثالثـة:  .2

 سف ية الةبيره ن  البيع اليلل  (     سحسيل سشييا الةبيره  بهلة سسة عح  الدراسة.
سف يىة الةبيرىه   ائلىههر   ى  سشيىيا عل     برد  ة  جد   ف لا  ةئلة إلله ية لدس  ق الةبيره  الةسد ة : الرابعةالفرضية  .2

 الةبيره  بهلة سسة عح  الدراسة ف  ليل ست اسدبرهة    عل الر  ه  الرهعة  البيع اليلل 
القشسن الفئة الرةف ةن الةسد   ل ةدغيفا  اليللية ) لدشييا الةبيره  سرل س جد فف ت لاا  ةئلة إلله ية  الفرضية الخامسة:

 (ةن الد   اليهفيالدراس ن اللبفةن ال ظيف

 ثالثا: أهداف الدراسة
 سسر  هذه الدراسة إل  سحذيق عقة  ة عل ا هداف لس  الدس س  الآس :

الذي سسدلدع  ع سسة اسلهئ  القلا ف لدس  ق  سس  ق الةبيره  الةسد ة ةإل  ةراسة فرهلية  الدراسة هذه سهدف -
ة سسة بهةراك ا سهلي  الدف  قية لاا  الدت يف ا فر  بةه عد  إةراك الذه ةيل     س ك ال   يهس  سف  ج عشدقهسههن 

 ؛  دشهس    خبيرة الرة  ف  ا س ات القلا ف ة
 ةه  هدف إل  الايم   الدرفف     ا هةية الشسبية لرشهصف الةل ج الدس  ذ  عل  ب  الة سسة ع  حيل ا سس  -

 .الش ف ة الد   ذ ا   يهه الدف  ج ف  الة سسه  اللدعية
ض ل ا ع الشيهط الدف  ق  ف  س ت  دعة ائندفنتن   الدرفف      هت الرشهصف   ا سهلي  الدف  قية الةسدلدعة الدرف  -

  فيههن   لالك ل دةال عل ال   ف      هت الةر  ه  الد  سح   ة ن ال ص   إل  سيهسة سف  قية فرهلة
 .ف  عد  ست يفهه     نيهخهه البير عرففة عد  فرهلية  ف ض الدف  ج الد  سذدعهه ع سسة اسلهئ  القلا  -
 .إبفا  ست يف  له ص اللدعة     صيهادهه   سط  ف عل ج سف  ق   دع  فره  -
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عذهرنىة عىه هىى   ىه ل بةىىه  قى   ن  اى ن ئسىىدلفا  الشدىه جن   سذىىد ت برىي ائ دفالىه  الدىى  عىل لىىتنهه سفريى  ة ر الشيىىهط  -
 الدف  ق  ف  صفف الةشدقه . 

 همية الدراسة رابعا: أ
 ردبف الدف  ج  لد  هت ا نيطة ا سهسية ل ة سسه  اللدعيةن الد   ةال  ن سسىههت فى    ىهةة فرهليىة ا سىهلي  الدف  قيىة  

لدحذيىىىق  هىىىدافهه. فدرىىىد هىىىذه الدراسىىىة إلىىىد  الةحىىىه ئ  الةهةىىىة فىىى  عقىىىه  عرففىىىة جهىىى ة الدىىىف  ج الدىىى  سذىىىدعهه ع سسىىىة اسلىىىهئ  
  نهه سدشه     سرهلج ع    ه  د سفدذف ل  الةادبىه  القلا ف ىة   الرفبيىة. إلا  ن الدراسىه  فى  القلا فن ليا سدةيل هذه الةحه لة ف   

 .هذا الةقه  بهلذا    ي ة جدا. به دبهر  ن سس  ق اللدعه  بيا   هص  رد عل الة ا يع الةرهصفة  ل صه ف  القلا ف
عرىه يف  ىل  يفيىىة سذيىيت جى ةة  فرهليىىة القهى ة الدف  قيىة الدىى   ىذالك سى فف الدراسىة  ه ىىدة عىل الةر  عىه  الرىىف ر ة الدى  سدرىةل  ىىدة 

سذ ا بهه ع سسة اسلهئ  القلا ف.   عد  ست يف هذه القه ة     س فيف الةر  عه  الاهفيىة ل لبىه ل  ىل الةشدقىه  الدى  سدرهعى  بهىهن 
   انراهس لالك     الشيهط البير  لا  ع سسة.

 خامسا: مبررات وأسباب اختيار الموضوع:
  : سر ة  سبهع ا ديهرنه لهذا الة   ع إل  لدة   اع  ع    ية عشهه

الدرف ىىم   ا لهخىىة برشهصىىف الةىىل ج الدف  قىى ن به دبهرهىىه عىىل بىىيل ا نيىىطة الف يسىىية ل ة سسىىةن  ىىذلك ل درىىفف   ىى  الىىد ر  -
ع  هصىىىة عىىه  در ىىىق الىىذي   ربىى  سلىىىةيت اللطىىة الدف  قيىىىة فىى  ع سسىىة اسلىىىهئ  القلا ىىف ن إ ىىىهفة إلىى  لدا ىىة هىىىذا الة  ىى  

بهلقهنىى  الدطبيذىىى ن فسىىى ت ائندفنىىىت  ففىىىت عشهفسىىىة لىىىهةة لرىىى  فيهىىىه الدىىىف  ج ة را عهةىىىه فىىى  جىىىذع الةيىىىدف يل    سىىى  
 . ر ههت    ذدهت   ئ هت

  :به  هفة إل  ة افع   ف  سدةل   سهسه ف  -
 . هةية الةل ج الدف  ق   تةاة سس  ذية فرهلة ف  رفع عسد    ةا  الة سسة اللدعية -
 . نذص ال    لد  إخهرا   طهع اللدعه  بقد    هةية الدف  ج -
  .عرففة عد  سطبيذ  الفر      يفية سفري   -
ائسقهه نح  ائ دلهة الحف الذي سالف في  الةشهفسةن ليا  يا  الدس  ق   سذشيهس  عل الدف  ج إلد  الرشهصىف ا سهسىية  -

 .الد  سةشي الة سسة ففصة البذه  ف  الس ت
 دود الدراسةسادسا: ح

 بهدف الدحات بة   ع الدراسة  عرهلقة ا لاهلية الةطف لةن سدا ن لد ة ةراسدشه  هلآس :

ة ر سسىىى  ق الةبيرىىىه   برشىىى ان:ر ىىىل  هىىىذه الدراسىىىة فىىى  جهنبهىىىه الة  ىىى      ىىى  ةراسىىىة علد فىىىة الق انىىى   .الحـــدود الموضـــوعية:0
 دعية ةراسة لهلة اسلهئ  القلا ف  ر  ة( ف  سشييا الةبيره  ل ة سسه  اللDépôt-venteالةسد ة ة )

 اسلهئ  القلا ف  ر  ةسةت ةراسة لهلة ع سسة  الحدود المكانية:.4
 .4242 إل  لهف عهي  عهرس ياعدد  لهف  .الحدود الزمنية:2
 ىدر لقىت  ع سسىة اسلىهئ  القلا ىف  ر  ىة    عسىد    ا ةار يل عقة  ة عل الة ظفيل ا دلف  الدراسة     .الحدود البشرية:2

  ع ظم ع   يل     علد م الةسد  ه  بهلة سسة عح  الدراسة.   24 يشة الدراسة بى 
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 سابعا: منهج الدراسة:
عل  ج  إ فا  الة   ع اسدلدعشه الةشهج ال صف  ل  ع إخهر ن ىفي ل ة  ى ع عىل  ى   ا خف لىه   الادى   الةذىهئ  

ائسىىدبيهن  ىىتةاة لقةىىع اسىىدلدعشه فيى   ليىىااسلىىهئ  القلا ىف  ر  ىىة  بة سسىىة عيدانيىةةراسىىة  بىىرجفا فىىدت  عىىه القىىل  الدطبيذى   نالر ةيىة
  SPSS v.26عسدريشيل ف  لالك بتة ا  ا لله  ال صف   البفاعج ا لله ية عشهه: البيهنه  

 ثامنا: صعوبات الدراسة:
  اجهدشه عقة  ة عل اللر به  ن جلهه فيةه    : ةذ فةل     إ داةنه 

شىىه صىىر به    عيىىه    د ىىدة  شىىد إ ىىداة هىىذا البحىىان  رةنىىه ا لىىهرة إليهىىه بغيىىة لفىىت ن ىىف الةسىى  ليل عىىل  جىى  لذىىد  اجهد 
سسهي  عهشة البىهلليل فى  الةسىدذب ن    ىذا بغيىة سبلىيف البىهلليل عىل اجى  سفلىيد الدرهعى  عىع هىذا الة  ى ع عسىدذب .    ةاىل إبىفا  

 : هذه اللر به  ف  ا س 
للىىة بة  ىى ع البحىىا   لىىب  انرىىداا ل بحىى ت الةشيىى رة فىى  عقىىه  اللىىدعه ن   ىىد علىى  لالىىك صىىر بة بهلغىىة   ىىة الةفاجىىع الةدل - 

 . اجهدشه
صىىر بة الحلىى     ىى  الةر  عىىه  عىىل القهىىه  الفسىىةيةن   الة  ىىم السىى ب  عىىل خىىفف برىىي الةسىى  ليل    ىىدا ا دىىفا هت بتهةيىىة  -

 البحا.
 تاسعا: هيكل الدراسة

لةطف لة  عرهلقدههن  ةشه بدذسيت هذه الدراسة إل  فل يلن فر   ل الةذدعة الرهعىة  اللهسةىةن   ىد  ىهن للإلهخة به لاهلية ا      
 الدذسيت  هلآس :

  :   هسةة    هت عرهلةهه عه     يلفل    لد ا لةها بحيليه    عدط به  البحا  ت ائ دةهة      طة سشذست إل  عذدعة       

 ا ةبيىىه   سبيىىهن الدطىى ر الرىىها لة  ىى ع البحىىان بيشةىىه فىى  الفلىى  ا    الىىذي هىى  برشىى ان فى  الةذدعىىة سىىت خىىفح ا لىىاهلية 
ست الدطفت فيهه إل  الدف  ج بلفة  هعة   الدف  ج  يلن ليا  سةشهه إل  عبحل الةسد ة ة الةبيره   سشييا لدس  ق  الدطبيذية الش ف ة

ة ر سسىىى  ق الةبيرىىىه  ن   فىىى  الفلىىى  اللىىهن  الىىىذي هىىى  برشىى ان   الةسىىد ة ة الةبيرىىىه   سشيىىىيا فىى  عقىىىه  اللىىىدعه     ل صىىيهس 
هعىة لى   سطف شىه فيهىه إلى  ن ىفة  حلىيل ن الذي  سىةشهه إلى  عب بة سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ةالةسد ة ة    فه     الةل ج الدف  ق  

فة عد  فه  ية القهى ة الدف  قيىة الدى  سذى ا  ا ع الةل ج الدس  ذ  ف  الة سسة لشلدة  بدشفيذ اسدبيهن لةرف ع سسة اسلهئ  القلا ف   
 بهه الة سسة.
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 تنشيط المبيعات المستودعة الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسويق و  الفصل الأول 

 تمهيد:    

سدفق  ةبيىه  الدس  ىق      ن الدف  ج نيىهط سس  ذ   شطى ي     س س ىة عل  ة يه  ائسله  ا  شهعن  سردةد فرهلية 
اسدفاسيقية سس  ذية لهع ة.   ن الدف  ج  رة   ةل الية   فه ة الشيهط الدف  ق      عد  ارسبهخ  بش ها ائسله  الةداهع   ةل 

ائسله  ا  شهع فرن ة شهعيايد  سردةد      درس  ف  س ليد الةر  عه  الاهفيةن  نيفهه عل      شهصفه الةلد فة. الد  بد رهه 
 لةيف ع  الس ت.س ةي إل  ا هداف  الدغييف ف  الفابه   الدفلي   ائسده  ية بىةه  ر ة بهلفه دة     ا

 ردبف الدف  ج ف  عقه  اللدعه  عل   لف الةدغيفا  الةيا ة ل ةل ج الدس  ذ  عل ليا ا هةية  الدرذيد  هذا  فجع 
 سهسهً إل  اللله ص الةدر ذة بهللدعة  ن هعهه ا ندهج    ذا الدفه   الذي  حدت بيل عذدا اللدعة  اللب نن  الذي  ردبف بد ره 

هذا  قر  الة سسة اللدعية سردةد     الرد د عل ا سهلي  الدف  قية ل  ص   إل  ةرجة إ شهع اللب ن بيفا  اللدعة اسلهئً عبهلفاً 
    ي  سشدطفت ل ةبهلا الدهلية:    سقف بهه  عحه لة جر هه   لف ع ة سية.

  المبحث الأول: الأدبيات النظرية لتسويق وتنشيط المبيعات المستودعة؛ 
  لتسويق وتنشيط المبيعات المستودعة؛  التطبيقيةالأدبيات : الثانيالمبحث 
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 تسويق وتنشيط المبيعات المستودعةالأدبيات النظرية لث الأول: المبح
 ةل ا نيطة الدس  ذية الد  سذ ا بهه الة سسة اللدعيةن ف ت  رد هشهك لد ا ل     ردبف الدف  ج  شلفا  سهسيه  لي  ه

ةهرسة هذه ا نيطةن  إنةه ل    يفية عةهرسدهه. لهذا سشس ا الر   ف  هذا الةبحا     فهت هذه الرة يةن  ا خفاف  ف رة ع
 الدف  قية.  ائسدفاسيقيهالةيهر ة فيههن  علد م 

 وتنشيط المبيعات المستودعة  الاطار النظري لتسويق : الأولالمطلب 
 غط  جةيع الةيهة لن لذا عل الرف ري فهت هذا الةفه ا جيداً  الدرفف  صبي الدف  ج عفه ا جد عسدرة ن  ه  الي ا 

     ا خفاف الةيهر ة في .
 وتنشيط المبيعات المستودعة  الفرع الأول: الاطار المفاهيمي لتسويق 

ع ف  الرفبية   ةة "ر   ل ي  "ن  ي  فف ب   هذا  رش   ن الدف  ج ه  ائسله  بهلآ ف ل  سرف فهت بتن اع الس 
الر عةن   اللدعه ن  بذلك  سههت الدف  ج بهلدغ       عيا ة جه  الةسده كن بدذد ت الةر  عه   ل الةيف عن الةشدجن

 .1ا سرهرن ال ففةن ائسدلداعه 
إلا  ن الدف  ج ه   بهرة  ل عقة  ة القه ة الدس  ذية الههةفة برعداة اللبه ل بهلةر  عه   ل الةلا ه اللهصة بس رة    

عريشة.  إ هرة اهدةهعهت بىهه  إ شه هت بدةيلهه  ل الس ع  اللدعه  ا  ف  ف  إلبهع لهجيهسهتن بهدف ةفرهت ئسلهلا  فار   دعة
 . 2اليفا   ائسدةفار ف  اسدرةهلهه ف  الةسدذب 

دعة عل  ةه  رفف بتن  لالك القل  عل ائسلهئ   هدف إل  إ شهع  إ  ا  سذ يف الةسده ك بهلس رة    اللدعة الةذ
 . 3 ب  الة سسةن  الدت يف فيهت لذب لهه  اسدلداعهه

 :4عل     هذه الدرهر م  دري  ن الدف  ج  درةل ا سس الدهلية 
 الدف  ج ه   لد  شهصف الةل ج الدس  ذ ن الذي  رة  بيا  عبهلف    ايف عبهلف     إ شهع الةسده ايل الةسدهدفيل. -
لللةن  الىههةفة لدحذيق  ة ية ائسله  بيل عه  ذدع  الةشدق ن عل س ع     دا ن الدف  ج عل  دة  شهصف فف ية عد -

 ه ن    بيل عسده ايهه ف  ا س ات؛  دع
 الدس  ذية الرهعة.  ائسدفاسيقيةالدف  ج ه  ا ةاة الد  ب اسطدهه سحه   الة سسة الدت يف     الةسده ك ف   -

ةشدقه  الةسد ة ة بتن :" س ك القه ة الةبذ لة عل  ج  الدرف م بهلةشدقه   عل     الدرهر م السهبذة  ةال سرف م الدف  ج  ال 
 ". إ شهع  إ  ا  سذ يف الةسده ك بهلس رة    اللدعة الةذدعة عل  ب  الة سسةن  الدت يف فيهت لذب لهه  اسدلداع عل     

 
 
 
 
 
 
 

                                                             
 دلىىهة ة   الذهن نيىىةن عق ىة جهعرىىة سيىف ل ل دراسىىه    البحىى ت الر ةيىةن س سىى ة الر ى ا ائأثــر التــرويج فــي تســويق خــدمات النقــل الجــوي، عحةىد  بىىهس ة ى ع    ة ىى  بفهى ان  : 1

 .26ن ص:8332(ن س ر هن 30(ن الردة)82الةق د)
 .193ن ص:8336ن ةار الةشهجن  ةهنن 1طالأساليب الكمية في التسويق، عحة ة جهست اللةيد     رة شة  لةهن   سمن :  2
3  :03,p:18., Johnwiley & Sons Ins, New Jersey, 20Marketing insight from A to ZPhilip KOLTER, 
 .844-840نص ص:  ة  ن  ةهنن ةار الةسدذب  مبادئ التسويق: مدخل سلوكي،: عحةد إبفاهيت  بيدا ن  4
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لد  سشدقههن  القد   الدهل     ي س ك ال سه   س قت الة سسة إل   سه   عدردة    عدش  ة لدف  ج الس رة    اللدعه  ا
 عل  جهة ن ف علد م ائ دلهة يل  الد  سسة  لغة الدس  ق بهلةل ج الدف  ق  : 

 ( المزيج الترويجي من وجهة نظر بعض الاقتصاديين20رقم: ) الجدول

 بون وكورتز المؤلف
Boone & Kurtz 

 مكارتـي
Mc Carthy 

 كوتلــر
Kotler 

 النيكل و وود
Nickels &Wood 

وسيلة 
 الترويج

 البيع الشخصي-
البيع غير المباشر -

 )الإشهار(
 ترقية المبيعات-
 العلاقات العامة-

 البيع الشخصي-
البيع الكلي الإشهار -

 والنشر(
 ترقية المبيعات-

 

 الإشهار-
ترقية المبيعات و -

 العلاقات العامة
 النشر-

 البيع الشخصي-
 التسويق المباشر-

 خصيالبيع الش-
 الدعايـة-

 العلاقات العامة-
 مواقع الانترنت-

 نقاط البيع-
 البريد المباشر-

 .     دة عفاجع بهئ دةهة الطهلبيلعل إ داة المصدر: 
ن لظ عل     القد   السهبق  ن ج  ائ دلهة يل  دفذ ن  ن الةل ج الدف  ق   دا ن عل  ربرة  شهصف  سهسية  ه  : 

سف ية الةبيره ن الر  ه  الرهعة.  عشهت عل  ش ف إل  الدف  ج بيا  ع سع   ف   ن   دا ن عل  هفة ا لههرن البيع اليلل ن 
 شهصف الةل ج الدس  ذ      ا دبهر  ن جةيع الرشهصف ا  ف  لهه ةئئ  اسلهلية سف  قية.   صم الدف  ج بتن  فرىه  ليشةه  ا ن 

ذب ن  عه ف  عقه  اللدعه  ه  سذهست عبهلف    ايف عبهلىف لىةر  عه  لاا  الةرش  الذي  ذلده الةفس   ل  بهلفر  إل  الةسد
 عرشى ن  ف    دهه الةشهس  بيل اللب ن  عذدا اللدعة ف  خهبع عل الرهخفة  ا عهن.

   ردبف الدف  ج جىل اً عهةىهً ف  سس  ق الىلدعه ن ليا  ن   ت ذ لا يل عل ائسله   ةه ه  ع  ي ف  اليا  الدهلى  :
 ( أشكال ترويج المبيعات20شكل رقم: )ال

 
 
 
 
 
 

 .     دة عفاجع بهئ دةهة الطهلبيلعل إ داة المصدر: 
 

 :1ن لظ عل     اليا  السهبق  ن الة سسة اللدعية سذ ا بش  يل عل ا نيطة الدف  قية 
ا عهعية عل       ق  ية  جةيع الرهع يل ةا   الىة سسة اللدعيىةن  ل صهُ ع ظف  الةاهس   داخلـي:ترويج -أ

ال ف ف الة  ةة لدذد ت  دعة لاا  ج ةة  هلية.   درةل الذيها بشيف الةر  عه  الدس  ذية الد يذة  الحد لةن الدا  ية  اللهرجية 
الد  س ةي إل  سحذيق  هداف ا ففاة  الة سسةن فهلةق    الةشي را  الدا  ية سيقع ائسله  ف  اسقههيل ه   عل ة     

 لةدا   الةفيدة ف  هذا  اليتن.بري ا

                                                             
1 :- Jean-Claude DUFOUR et Stéphane MAISONNAS, Marketing et Services du Transactionnel au Relationnel, Les Presses de l’université Laval, 

Canada, 1997, P : 454. 

 ترويـج الخدمـات

 الترويـج الخارجـي

 

 الترويـج الداخلــي

 ترويـج إعلامــي ترويـج مؤسساتي الزبائن العمال )موظفو المكتب الأمامي(
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 ةه  د  ا ن ع جههً   رهً إل  اللبه لن عل     اسدرةه  ص      ع  ف عهةي  سةي بدقسيدا  عهة ة ل لدعة سةال 
بهه     دذ فههن  دحسيل ائسدذبه ن الا ةة الةشذ لةن سف ة  ةا  اللدعةن الة هف الدا    لىةاهن سذد ت اللدعة  اللب ن  ن  يرف

 ية ن لبهس الة ظفيلن لا هت  لف دهتن ا جهلة ا لادف نيةن الافاس   الةاهس .    سلة
 ةدد إل   هر  الىة سسةن الذي سسدهدف الة سسة اللدعية عل   ل  اللبه ل الةحدة يل  الذي ترويج الخارجـي : -ب

ل جل هه اللهرج  الةف   عل خفف  ةال سلشيف  إل  سف  ج ع سسهس   هدف إل  سحسيل ص رة الة سسة    عدههن    سحسي
الةسدرة ن بهدف سغطية الشذص الشهسج  ل  دا ع ة سية اللدعه   سف  ج إ  ع   هدف إل  الدرف م بلدعه  الة سسة  للهت 

     ا  به .   
 عةه سبق نسدشدج  ن سف  ج اللدعه    ر    ت  ة ار ر يسية  ه  : ا   ان ا  شهعن  الدذ ف.

 ةال سذسيت الةيهر ة ف   ة ية الدف  ج إل   ةس عقة  ه  ر يسية ع  حة ف  شاط الترويـجي : المكلفون بالن
 اليا  الدهل : 

 ( المشاركون في عملية الترويج 02الشكل رقم: )
 
 
 
 
 
 
 

المصدر: شريف أحمد شريف العاصي، الترويج و العلاقات العامة: مدخل الإتصالات التسويقية، الدار الجامعية، 
 .02، ص: 0220كندرية، الإس

 عل اليا  السهبق نىقد : 
هت  صحهع الس ع  اللدعه ن الد   دت سس  ذههن  هت الذ ل  دفر ن الةبهلغ الةط  بة ل دف  ج  ا لههر.  ذلك  الـمعلنون :-0

ف  ج الذي س ف  سدلدا الةر ل ه  الةس    ال ليد  ل   ع البفنهعج الدس  ذ ن  اسلهلا الذفار الشهه   فيةه  در ق ف  بفنهعج الد
 .1 سذ ا ب  الة سسة بشفسهه  ل خف ق إةارة ا لههر    عل     إنيه    هلة ةا  ية    سسدريل ب  هلة إلههر ة عدلللة

ه   بهرة  ل ع سسه  عسدذ ة عدلللة ف  ا لههر بلفة  هصةن  الدس  ق بلفة  هعة. فه  سذ ا  وكالات الإشهـار :-0
بىةبهلفة  هفة ا نيطة ا لههر ة  بهبداهر    ع  إ فا  الفسهلة ا لههر ةن  ا ديهر ال سي ة الةشهسبة  بهل سهخة ن 2به نهبة  ل الةر ل

بيل الةر شيل   سه   ا لههر  لقل بري الةسهله  ا لههر ة  عدهبرة ا لههرا  فيهه  سلطيا  سشفيذ بري الحةهئ  
بةل  هذه ال  هئ  بةه ئ   جد لد   عل  بفا  ف  سلةيت  إ فا  الفسه   الدف  قية لس  لهجة     ب نن   سدريل الةر ل 

 .3الدف  قية

                                                             
 .21-23: لف م  لةد لف م الرهص ن عفجع سهبقن ص ص : 1
ن الة دذى  اللىهن  لى  : الدسى  ق فى  الى خل الرفبى  الفىفص   الدحىد ه ن الةش ةىة الرفبيىة ل دشةيىىة واقـع وكـالات الإعـلان الفلسـطينية و أسـاليب النهـو  بهــا:   سىم عسىر ة اشىيتن  2

 .042-044ن ص ص :8332ف   د ب 2-2ا ةار ةن جهعرة الد   الرفبيةن 
 .64ن ص:1920جهعرة الة ك سر ةن الف هضن  الأنشطة الترويجية للشركات السعودية،: لسل السيد الةد ل ن  3

 وكالات الإستجابة المباشرة 

 وكالات ترويج المبيعات 

 وكالات المواقع على الانترنت 

 مؤسسات العلاقات العامة 

ت الإشهاروكالا المعلنون منظمات الوسائل  
 الإشهارية

 مؤسسات متخصصة في
 الاتصالات 

مؤسسات الخدمات 
 المساعدة
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 تنشيط المبيعات المستودعة الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسويق و  الفصل الأول 

سردبف عل  لد الةيهر يل ف   ة ية ا لههر  الدف  جن  سدةل  عهةدهت ف  سذد ت عر  عه   منظمات الوسائل الإشهاريـة :-2
 ة الد   ردبف الغفض عشهه عل  جهة ن ف الةلطا الدف  ق  ل ةيهر يل )الةيههد لن الةسدةريلن الذفا (ن  ل خف ق ال سه   ا لههر 

س فيف بيئة سس  ذية عشهسبة ل فسهلة الدف  قية اللهصة بهلة سسة. ليا  ق   ن سية  ال سي ة     بفاعج سقذع عرهه اللبه لن 
 .1ا عف الذي  يقع الةر شيل    هئ  ا لههر     الدرهع  عرهت

ية        هئ  علدلة ف  إلد   شهصف الةل ج الدف  ق ن فشقد   هئ  الدس  ق س مؤسسات الترويج الـمختصة :-2
 الةبهلفن   هئ  ا لههرن   هئ  سف  ج الةبيره ن   هئ  سلةيت ا ندفنتن ع سسه  الر  ه  الرهعة.

 دةن الد   حدهجهه سذدا هذه الىة سسه  عىقهئً  اسرهً عل ال ظه م الةسه مؤسسات الخدمات المساعدة والـمكملة : -5
الةر ش ن    هئ  ا لههر  ع سسه  الدف  ج الةلدلة. ليا سذ ا هذه الة سسه  بتةا   ظه م علدلة سسدلدا ف   ة ية 

 .2الدف  ج  ف  سلطيا  سشفيذ ا لههر  ا نيطة الدف  قية ا  ف 
 تسويق وتنشيط المبيعات المستودعة  أهـمية وأهداف الفرع الثاني: 

  الىة سسه  اللدعية الدف  ج لةه ل  عل  هةية ف   صم  س صيم  دعهسىههن فه  سسر  عل   ل  إل  سحذيق جة ة سسدرة    
 عل ا هداف ندرفف   يهه فيةه لى :

  تسويق المبيعات المستودعة أهـمية  -0
الةشدقه  القد دة ف  برد الدط ر الهه   ف   دة  لقت الة سسه ن  سردة   ن اع الةشدقه  ف  علد م الذطه ه ن  ظه ر  

 س ت عديددة بيا  عدشهع   عف عن به  عل الرف ري الذيها بةلد م ا نيطة الدف  قية الد  سسه   ة ية ائسله  بيل البه ع 
  الةيدفي.

إن  هىةية الدف  ج سلةاة بل رة  هصة ف  لهلة الةشهفسة   ل سس ت عشدقه   سذدا  دعه  عديهبهة  عدةه  ىةن عع صر بة 
ه  بيل البه ع  اللبه ىل الىةحدة يلن لبرد الىةسهفة بيشهتن  اسسهع نطهت ا س اتن    هذا  دط   انسيهع الةر  عه  عل  هفة ائسل

 .3الةشدقيل إل   هفة اللبه ل
 4الدهلية:     الشذهط   ي   ةال إبفا   هةية الشيهط الدف  ق  عل 

 ج ة  سه   سهدت ف  سحذيق ائسله   الدفههت بيل الطففيلن  ن الذطه ه   برد  خ   الةسهفة بيل البه ع  الةيدفين عه  دط   -
 الس  ية لت سرد عحل رة ف  س ت عح ية ب  س سرت     الةسد   ال خش  ب   لد      الةسد   الر ة .

هه ييل    صشه ييل  دت   رهً سش ع    هةة  دة ا خفاف الذ ل  دت ائسله  بىهت ليا به  هفة إل  ائسله  بهللبه ل الىةحدة يل نى -
 ائسله  عع الة سسه  ال سيطة الد   رية.

الدداة لهلة الةشهفسة ف  الس ت بيل الةشدقيلن عةه  دط   الذيها بةلد م القه ة الدس  ذية لاس    بف للة س  يةن  سلبيت  -
 ا  داا ف  الس ت الةسدهدفة.

 ج  عةه  ة  إل  ظه ر الحهجة إل  نيهط سف  ىق .  هةة لقت ا نده ن الشهسج  ل الدط ر الداش ل   -
الدط ر الداش ل ج  ف  ج  ائسلهئ    سه   نذ  الةر  عه  جر ت عل الشيهط الدف  ق   عفاً اه ة ف  السه لةن عذدفنهً بشقهح   -

  بيف ف  الدرف م بهلة سسة  الس ع  اللدعه  الىةشدقة.
    عل ال     الدط ر ف  ليهة اللبه ل.عسههةة الشيهط الدف  ق  ف  الحفهظ     عسد -

                                                             
 . 28-21: لف م  لةد لف م الرهص ن عفجع سهبقن ص ص  1
 .20: الةفجع السهبقن ص: 2
 .11-13ن ص ص :8332ةار اليه  ري الر ةيةن  ةهنن  اري: مدخل متكامل،الترويج و الاعلان التج : بييف  بهس الر ت       عحةد ربهبرةن 3
     .842ن ص : 1999ةار  هفانن  ةهنن  إستراجيات التسويق، بييف الر تن -: لةل د عل الدفهصي  راجع:  4
 .166نص : 8332ةار اليه  ري الر ةيةن  ةهنن  التسويق: أسس و مفاهيم معاصرة، هعف البافين  -
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ا ةارة الدس  ذية سفع  بهل ص   إل  عسد    هل  عل الةبيره ن  هذا عه    ف ف  الشهه ة     سلفيي سا فة ال لدة ال الدة  -
  بهلدهل  سلفيي ا سرهر.

ه  ف  الشيهط الدس  ذ ن ليا  نىهه ستس  ف  إن لقت الةيلانية  الىةبهلغ الىةلللة لدغطية الشيهط الدف  ىق ن عل   بف الةيلاني -
 الةفسبة اللهنية برد عيلانية ا نده .

  تسويق المبيعات المستودعة أهـداف   -0
 حده  سحد د ا هداف الدف  قية إل  سحد د عسبق للأهداف الدس  ذيةن   ن  ي ع سسة سف د سحد د  هدافهه الدف  قية ئبد      

هه الدس  ذيةن  الد   دط   عشهه بهلدبرية عرففة سهعة لطبيرة الشيهط الذي سرة  في ن  ن  ية ) هعةن  هصة( لىهه  ن سر ت جيداً  هداف
 ن  بلفة  هعة ا هداف الد   سر  لهه الدف  ج إل  سحذيذهه ه  :  1 الةشدقه  الد  سدرهع  فيههن  نذهط الذ ة  الررم ف     عشهه

 ليىة :سية  ا هداف الده العامـة:الأهداف -0
ن 2 ي سرف م الةسده ايل الةفسذبيل بهلس رة    اللدعةن  ل صهً إلاا  هنت جد دة السلعة:إمداد الزبائن بالمعلومات عن -أ

ليا  رة  الدف  ج     سرف فهت بهست الس رة    الىلدعةن   عدههن  له لههن عشهفرهىهن  سرهرههن  عه ل الحل     يهه. ليا 
ن  سفسبا فرهلية هذا الهدف إل  لد  بيف بىةد   درة الةف       ا ديهر 3 اً ف  جذع اندبهه إلبهع لهجهس سرة  الةر  عه  ة راً بهر 

 ال سي ة   له  الةر  عه    بف  دة عىةال عل اللبه ىل.  
للدعةن   دت لالك ف  عل     عحه لة إ شهع اللبه ل الةحدة يلن بهلف ا د الد  سحد  هه الس رة    ا إثـارة الاهتمام بالـمنتج :-ب

سفاي  الةسده ك ف  الةشدجن )بشه  الط   ا  ل (ن  ت سيقير      اليفا  )بشه  خ    هن ي(ن هذا بهلشسبة ل ةشدقه  القد دة 
ف  الس ت.  عه إلاا  هنت ع ج ةة عسبذهً فرن عسدرة   هذه الةشدقه   صً   حدهج ن إل  سذ يفهت بىهه عل فدفة إل    ف ن  هصة 

اللبه ل لا ي الة ا م  الآرا  ا  قهبية ل   الةشدجن ليا  رة  الدف  ج     سرةيق ةرجة ال ئ  نح  الر عة الدقهر ةن   د   لئك 
 . 4 ةشرهت عل الدح   إل  عشدقه  الةشهفسيل

  ذلد بهئسقهه لهلة سغييف الآرا   ائسقههه  الس بية ل لبه ل الةسدهدفيلن إل  ارا   اسقههه  إ قهبيةن  تغييـر الإتـجاه :-جـ
ائسدقهبة إل  ل   عريل )س رة     دعة(ن   د  سدغفت سا  ل ائسقهه   دهً خ  ً  نسبيهً.   ردبف لالك عل الةهها الف يسية لسيهسة 
الدف  ج الد  سسر  إل    ق سفري  لد  عسدرة  الةشدجن  سا  ل اسقهه إ قهب  عل جهنب  بهلشسبة لىههن  سلحيي عر  عه  

 .5ه ايل    عة الة سسةن  سغييف ائسقههه  الس بية إل  اسقههه  إ قهبيةالةسد
إ شهع اللبه ل بهلةشهفع  الف ا د الد  س ة هه الس رة    اللدعةن عةه   ةي إل  إلبهع لهجهسهت  راهبهسهتن  اتـخاذ قرار الشـراء :-د

 :6بهلشسبة ل ةشدج.  د  ا ن هذا الذفار  الداً فيةه      سحذيق بفنهعج الدف  ق ن الذي  دفع الةسده ك إل  اسلهلا  فار عريل 
 لفا  الس رة    اللدعة. -
 ائسدةفار ف  اسدرةه  الس رة    اللدعة. -
 سيقيع الةرهرف  ا صد ه      اسدلداا الس رة    اللدعة. -
 
 

                                                             
 .06السيد الةد ل ن عفجع سهبقن ص: : لسل 1
 .10: بييف  بهس الر ت       عحةد ربهبرةن عفجع سهبقن ص : 2
 .842ن ص : 1993ةار الحاةةن الرفات ن إدارة المبيعات و الإعلان، : ع س  اهنت فشقهن   عحةد اللهلي  بهسن  3
 .12-12ن ص ص : 8331  ة الشي  الرفبيةن الذههفةن ن عقة1ط أسرار الترويج في عصر العولمة،: عحسل فدح   بد اللب رن  4
 .142-142: ع س  اهنت فشقهن   عحةد اللهلي  بهسن عفجع سهبقن ص ص:  5
 .142: الةفجع السهبقن ص:  6
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 :1سدرةل  هت ا هداف الدهليىة  الأهداف الخاصـة :-0
 طه ه  الس ت بهلةر  عه   ل ائسدرةه  القيد ل ةشدج.إعداة  طه ه  عىحدةة عل   -
 سشةية ائهدةها بلدعة عريشة لردة عحدة عل اللبه ل الىةحدة يل. -
 سشةية ال ئ  لر عة عريشة ف  بري ا س ات  ل خف ق سرف م اللب ن بهلر عة الدقهر ة بهلة سسة. -
   هةة الةبيره  بشسبة عريشة  ل عبيره  الرها الةه  . -
 الحفهظ     عسد   عريل عل الةبيره  ف  لهلة الدغيفا  الة سةية. -
 سةييل الةشدج  إ شهع اللب ن بتن  علد م  ل الةشدقه  الةشهفسة. -
 ة ت رجه  البيع       البيع. -

  اليا  الة ال     ي لشه  هداف الدف  ج     عفال  لفا  اللدعة :
 لخدمات( أهداف الترويج في ا22الشكل رقم : )

 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 .022، ص: 0222، دار وائل للنشر، 0المصدر: هاني حامد الضمور، تسويق الخدمات، ط
 

عل     اليا  السهبق ن لظ  ن  هداف الدف  ج ف  اللدعه  سةف بل ت عفال   ب  لفا  اللدعةن    شه  لفا ههن  برد  ة ية 
 اليفا .

                                                             
 .00: لف م  لةد اليف م الرهص ن بدلففن عفجع سهبقن ص :  1

 تخفيض المخاطر و المخاوف  -
 تحسين الصورة الذهنية للمؤسسة  -
 زيادة معرفة الزبائن بالخدمة المقدمة  -
 تحسين صورة جودة الخدمة  -
 الخدمة زيادة إحتمال سعي الزبائن للإستفادة من  -

 قبل الإستفادة

 تعزيز رضا الزبون  -
دعم و تعزيز الصورة الذهنية لديه عن جودة الخدمات و  -

 أنواعها 
 توصيل الأفكار و الإرشادات الهامة حول الخدمة  -
 زيادة سلوك تكرار الشراء  -

 زيادة إحتمال سعي الزبائن للإستفادة من الخدمة  -

 أثناء الإستفادة

 ة الندم و محاولة إلغاءها  تخفيض درج -
زيادة ولاء الزبائن و محاولة ثنيه عن التحول إلى  -

 الخدمات المنافسة  
 تصحيح و تقوية الصورة المدركة  -

 بعد الإستفادة
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 تنشيط المبيعات المستودعة الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسويق و  الفصل الأول 

    ةرا ة بةذدا اللدعة  بلدعهس ن  بهلدهل   د  ا ن الهدف ف  هذه الةفل ة ه   فف  عفل ة اليفا   د ئ  ا ن اللب ن 
بشه  ا ةراك    هةة الةرهرف لد  اللبه ل  ل اللدعة  الة سسةن  سةرة الة سسة  د سفيد ف  سلفيي عسد   الةلهخف الةفسبطة 

 بيفا  اللدعة     عفة.
ا عهع   هةة عه  ذ ع ن بر  ا اللبه ل  ل اللدعه  الدى   ذدع نههن   ل  عه   شىه  عفل ىة ائسده كن فة ظف  الةاد   

عدط به  الحل     يههن  خف ذة ائسله  س ر  ة راً عهةهً ف  الدت يف     ر ه اللبه ل إ قهبهً    س بهً )سافار     دا سافار  ة ية 
 اليفا (. 
 1 ه    الشدان  ل خف ق خةتنة اللب ن بل اع  فاره اليفا  . عه عفل ة برد اليفا  سفيد ف  الدذ ي  عل ةرجة  دا الف  
 2   جد عقة  ة عل اليف ط  ق  عفا هسهه  شد   ع  هداف الدف  ج ف   ي ع سسة: 

  ق   ن سا ن ا هداف عاد بةن لد   ا ن لهه صفة ائسدةفار ة  ئ سدغيف بدغيف ا للهص. -
 ذة عع  هداف البفنهعج الدس  ذ    هداف الة سسة  ا . ق   ن سا ن  هداف البفنهعج الدف  ق  عدشهس -
  ق   ن سا ن  هداف  ة يةن  هب ة ل دشفيذن  ا رية.  هذا  دط   إ هةة الش ف ف  ا هداف     فدفا  ة ر ة. -
  ن سا ن  هداف الدف  ج  هب ة ل ذيهس  ةهً. -
 ه الةسده ك. ن سفسبا البفنهعج الدف  ق  عع الةشهفع  الف ا د الد   بحا  شه -
 الدف يل     سحسيل اسقهه الرهع يل  انطبه هسهت اسقهه اللدعة الةذدعةن فذلك عل لتن   ن  حسل الة  م الدشهفس  ل ة سسة. -
 ةال ل ة سسة اللدعية  ن سردةد بيا   بيف     البيع اليلل ن  لالك بسب  الر  ة ال  يذة بيل البه ع  الةيدفي ف  عىقه   -

 اللدعه .
 تسويق وتنشيط المبيعات المستودعة  ل استراتيجيات الثالث: الفرع
إن  ة ية الدف  ج سدرةل  ة ية سىحذيق  يفية ائسله  الىةشهسبة بهلس ت الةسدهدفن  هذا عه  قر  الة سسة سفاف ف  ا ديهر     

الد   د سسدلدا  شد سف  ج   قيهائسدفاسيالة  ةة لا  ع  م لذلك سشحه   عل     هذا الرشلف عرففة علد م  ائسدفاسيقية
 الة سسة للدعهسىههن  الد  سشذست إل  ن  يل :

 الدفع والجذب ةاستراتيجي -0
هةه  بهرة  ل خف ذديل لشذ  الس ع  اللدعه  عل     علد م  ش ا  الد   ع  هةه  رة ن  بدا   لبررهةه     اة ن بررهةه 

 البري.
 الدفع  استراتيجية  -0
 حه   الةشدج إ شهع سهجف القة ة    ال  ي  بهلدره ن عع عقة  ة الةشدقه  الد   ذدعههن عسدلدعهً  اسيقيةائسدف ف  ظ  هذه     

ف  لالك البيع اليللى  ل دت يىف   ي ن  إ شه   بهلىحل        ةيه  عريشة عل الةشدقه  لدلف فهه.  بشفس ا س  ع  ذ ا سهجف 
هذه الةشدقه ن   ذ ا هذا ا  يف بد ره بهلدت يف     الةسده ك  اسدةهلد  ل يفا   القة ة بهلدت يف     سهجف الدقل ة ل درهع  ف 

 .3بهسدلداا  س  ع البيع اليلل 
الدف  قية بسيهسة سرف ة    ةن عل الللت  حهفل ل ة سسه  الد   رية.  ةه  ن الةشدج  د  ىةهرس  ائسدفاسيقيةسد ت هذه 

 4لبه ريلن  عسه دسهت ف   ةا    ةهلهت البيرية.بري  نيطة ا لههرن  الدةهيد لىةذهب   ا

                                                             
 .232-222 ص : ههن  لهعد الرة رن عفجع سهبقن ص : 1
 .038ن ص: 1994عادبة  يل اليةسن علفن  إدارة التسويق،يف الد ل     ف نن : لسل عحةد   2
 .002ن ص: 8336ن الدار القهعرية ا ساشدر ةن التسويق: عحةد فف د اللحلن  3
 .43ن ص: 8331ن الةادبة ا  هة ةيةن الذههفةن إدارة التسويق: عحة ة صهةت بهر  ةن  4
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الدفع سرش  إلفاك    عل الةشدج  الة  ع ف  ةفع الةشدقه  عل      ش ا  الد   ع لد  سل   اسدفاسيقية بهلدهل  فرن 
 1الدفع  الحهئ  الدهلية: اسدفاسيقيةإل  الةسده ك الشهه      الةيدفي اللشه  ن  سدشهس  

 هر  ج ةة عفسفرة الد  سحده  إل  إبفا   له لهه ايف الةرف فة  ايف ال ههفة   ت لفا  اللدعه .الةشدقه  لاا   سر -
 الةشدقه  الد  سحذق ههعش ربي عفسفع. -
 الةشدقه  القد دة الد  سذدا ل س ت     عفة. -
 صغف لقت عيلانية الدف  ج. -

سدلداا بري ا نيطة الدف  قية بيا   اسع  هصة ا لههر  ذ ا الةشدج به ائسدفاسيقية فذهً لهذه  إستراتجية الجذب :-ب
 سف ية الةبيره ن بهدف سحفيل الط   عبهلفة عل خفف الةسده كن فيذ ا الةسده ك هشه بهلرغا     سهجف الدقل ة  سيقير  

   ريةن  هذا ا  يف     س فيف الس رة    اللدعه ن  بشفس ا س ى ع  ذ ا سهجف الدقل ة بط   هذه الةشدقه  عل الة سسه  الد
 3القذع عشهسبة ف  الحهئ  الدهلية: اسدفاسيقيةن  سردبف 2 ذ ا بدذد ت خ ب  إل  الةشدج

 الةشدقه  الةشلفرة ا سرهر.-
 الةشدقه  الد  سحذق ههعش ربي عشلفي ل  لدة.-
 عرد  ة ران البره ة  بيىف  انلفهض  ةية الةبيره  ف  اللفذة ال الدة.-

عرهنً فه  سحه    ن س فف  ائسدفاسيقيديلالشهجحة ه  الد  سسدلدا عل قهً عل ههسيل  ائسدفاسيقية ةه ن  د هشه  ن 
 4الس رة    اللدعة لد  ال سطه     الة   يل  ب   ن سذ ا به لههر  شهه لد  الةسده ك الشهه  .

 الدفع  القذع : اسدفاسيقية    ي اليا  الدهل   ة  
 الدفع والجذب ةاستراتيجي( 22الشكل رقم : )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 .021، ص:0220، دار حامد، عمان، 0المصدر: ثامر البكري، الاتصالات التسويقية و الترويج، بتصرف، ط

 

                                                             
 .82ن عفجع سهبقن ص :التسويق المصرفي: مدخل استراتيجين   سمن : عحة ة جهست اللةيد     رة شة  لةه 1
 .83: عحسل فدح   بد اللب رن عفجع سهبقن ص:  2
 .61ن عفجع سهبقن ص: الترويج: النظرية و التطبيق :  لها الد ل  عيل  ب    ذةن  3
 .02ن ص : 8338در ةن ن الدار القهعريةن ا ساشالإعلان و دوره في النشاط التسويقي: إسةه ي  السيدن  4

لك ـالمسته  

(ائحـالس)  

 تاجر التجزئة 

()وكالات سياحية  

 تاجر الجملة 

()منظم الحفلات  

 المنتج

)المؤسسة 
 السياحية(

 تدفق
 

 الخدمات

 تدفق
 

 الخدمات

 تدفق
 

 الخدمات
شخصيالبرنامج الترويجي البيع ال البيع الشخصي البيع الشخصي  

 الدفع

لك ـالمسته  

(ائحـالس)  

 تاجر التجزئة 

()وكالات سياحية  

 تاجر الجملة 

()منظم الحفلات  

 المنتج

)المؤسسة 
 السياحية(

 تدفق
 

 الخدمات

 تدفق
 

 الخدمات

 تدفق
 

دماتالخ  

 الطلب المثـار الطلب المثـار الطلب المثـار

 البرنامج الترويجي الإشهار

 الجذب
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الدفعن فهلةشدج    الة سسة السيهلية سدفع  اسدفاسيقيةعل     اليا  السهبق ن لظ ف  الحهلة ا  ل  الد  سبيل  
إل  لفا   دعهسهه عل  ج  بيرهه إل  عسده ك نهه   الذي ه  السه ي ف  علهلشه هذا.  عه ف  عش ة  الفل         السيهلة 

القذعن ن لظ  ن الة سسة السيهلية سقذع السه ي عبهلفة لط   اللدعة عل ال  هئ   اسدفاسيقيةالحهلة اللهنية  الد  سبيل 
سسة السيهلية عبهلفةن   لهر هذا الط   عل     الذيها السيهلية لدذ ا هذه ال  هئ  بط بهه عل عش ة  الفل      الة  

 الة سسة بهسدرةه  ا لههر    س   ع عشهليف سف  قية
  إستراتجية الضغط والإيـحاء :-2

 سدلدعهن ف  الغهل   ة يه  البيع   لف عل  ة يه  الدف  ج إل   ن   ةال الدفف ق بيشهةه  ائسدفاسيقيديلرات  ن هذ ل 
 ي إلاا اسدلدعت ف  ا ج  الذليف سردبف إسدفاسيقية بيريةن  عه إلاا اسدةف  الة سسة ف  اسدلداعهه لفدفة خ   ة عل ليا اللعلن 

 .1فرنىهه سلبي إسدفاسيقية سف  ىقية
  إستراتـجية الضغط :— 

لةذدعة  سرف فهت ه  إسدفاسيقية سردةد      س  ع  دا      ي ف  ا  شهع  ه  ا س  ع ا عل    شهع ا ففاة بهلةشدقه  ا
بهلةشهفع الحذيذية لىههن  ه  إسدفاسيقية سسدلدا ف  الغهل   شد الةشهفسة  سسدلدا فف  عل  هذه الحهئ   سهلي  الةذدفنة بيل 

ن  ه  سذ ا     فافة سافار الفسهلة الدف  قية بل رة ةا ةة  عسدةفة لفدفة خ   ة ف  2عشدقه  الة سسة  عشدقه  الةشهفسيل لىهه
 سه   ا   ا.جةيع   

فيذ ا الةشدج بهسدلداا  س  ع الرغا     الةسده ك   حهصفه ف     عاهن بفسهلة سف  قية ليذشر  ف  ا  يف بهليفا ن  
عل  اسدلداا   ةة )الدفي الآن ... إئ فذا(    )اةفىع الآن    سددفع اىداً عب غهً   لف( فيحس الففة عل     هذه ال سي ة  ا 

 3 ية  ف ر ة ئ عفف  شهه. ة ية اليفا   ة
  الإيـحـاء : استراتيجية—ع

سردةد      س  ع ا  شهع الةبسا الذه ت     الىحذه قن   ردةد     الىةشطذة الفعهة ة ف   لاههن  اسدفاسيقيةهذه 
الح ار خ        جذع الةسده ايل ب غة  ائسدفاسيقيةن  ه  ليسل بهلرغا     الق ان  الدافرية ب  سردةد هذه 4الةسده ايل

 5ا ج ن  جر هت  دلذ ن  فار اليفا  بذشه ة سهعة.
سف ل     الةشهفع الد    ةال  ن  سدفيد عشهه الةسده ك جفا  اسدلداع  ل ةشدجن  هذا  ائسدفاسيقيةن لظ  ن هذه 

 6ا س  ع الرةش  ه  ا س  ع الذي  سدلدا ف  إ داة الفسهلة الدف  ىقية.

                                                             
 .43: الةفجع السهبقن ص :  1
 .09ن ص :8332الافهحن الدعهان السر ة ةن ةار ن حرب التسويق:  بد الذهةر لسل الردا  ن  2
 .43ن عفجع سهبقن ص: الإعلان و دوره في النشاط التسويقي: إسةه ي  السيدن  3
 .09:  بد الذهةر لسل الردا  ن عفجع سهبقن ص : 4
 .824ن ص:8334ن ةار الحهعدن  ةهنن 8ن طإستراتيجيات التسويق: مدخل كمي و تحيلي ة جهست اللةيد  ن : عحة 5
 .41ن عفجع سهبقن ص: الإعلان و دوره في النشاط التسويقي: إسةه ي  السيدن  6
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  في مـجال الخدماتشيط المبيعات المستودعة  تسويق وتن الطلب الثاني 
بهلفات عل  ن اللدعه  ف  عر ةهه ايف ع ة سةن فرن الة سسة اللدعية سقد صر بة ف  س صيفهه ل ةسدهدفيلن لىهذا 

 ف  سشحه   عل     هذا الةبحا سبييل الدف  ج  لاه  عىلد فة عل الة سسه ن عبف  ل  شهصفهن  الر اع  الة  فة ف  ا ديهرهن 
 ا  يف الةيه   الد  سلهةف هذه الة سسه   شد علا لدهه لهذا الشيهط.

 المؤسسات الخدمية واقع تسويق المبيعات المستودعة في  الفرع الأول
 ردبف الدف  ج ف  الة سسة اللدعية  عفاً عرذداً عذهرنة بهلس ع الة ة سةن  هذا ن فاً ل لله ص الةدردةة لذطهع اللدعه ن 

بدبه ل لد د ف   لاه  الة سسه  الرهع ة ب ن عةه   ةي إل   دا سطهبق  سه   الدف  ج الةسدرة ة عل  ب  هذه الذي  دةيل 
 1الة سسه . لذا  ج    يشه   ع  طة ل دلشيم ست ذ بريل ائ دبهر عه    :

 هشهك  دعه  س ة ن لال ليس بهدف الفبي بغي الش ف  ل عل   ة هه  ففاة    هيئه   هعة. -
 هلة اللدعه  الد  سذدا بةذهب ن ئ  ق   فيهه إسبهع ال سه   الفشية عبهلفةن  الةاي فة ف  الدف  ج.ف  ل -
  ذلك  دعه   ىةال  ن  سهت بدذد ىةهه  سحذيق الفبي.  -

 عه  سةي لشه بدذسيت الة سسه  اللدعية إل    ت عقة  ه   ه  : 
س ا  الرهعة    اللهصةن  ه  الد  سذدا اللدعه   الهادفة للربح : المجموعة الأولى : الترويج في المؤسسات الخدمية غير-0

الرف ر ة  هللحة  الدر يتن  الد  ف  عر ت ا ليهن سا ن سا فة اللدعة الةذدعة عل  ب  هذه الة سسه    رهف اللةل الةسد ف  
ن 2   ةبية    الد ت الةهل  ف  نفس ال  تعل خفف اللب نن عةه  قر هه س  د فافة الدف  جن الذي ل  الد ر الابيف ف  سحذيق عاهس

 هذا  ل خفت ا ديهر  سي ة ائسله  الةشهسبة    ا  سذ ف القةه ر بهللدعه  الةذدعة  الرفض عشهه ة ن الدف يل     هدف 
 3البيع  لدة الةشهفسة.

ذه الةقة  ة علد م سية  ه المجموعة الثانية : الترويج في المؤسسات الخدمية المتخصصة )الخدمات المهنية(:-0
اللدعه  الةهشيةن  هلط   الةحهعهة  لةه الةهشييل ئ  سةي لهت بدف  ج  دعه  بتسهلي  سقهر ةن  ن   درهرض عع الذيت السه دة 
ف  الةقدةعن   م إل  لالك الرغ ط الد   درفض لىهه ه ئ  الىةهشييل عل خفف نذهبهسىهتن لذلك   يهت  ن  سدلدع ا  سهلي  

لة الففص لرفض  دعهسهت  شدعه سد ى  الىحهجة إليههن لذلك  دةل  ة ر الدف  ج ف  إبذه  است ههس  الة سسه  ف  لاا فة عريشة  سه
اللبه ل  الدرف م بشيهخهسىهت.  هذا بهسدرةه   سي ة ائسله  الةدلللة  هلةق   الطبية  الةذهئ  الر ةية  الفشيةن  الةحه فا  

  4 الة سىةفا .
سدةل   سهسهً ف   دعه  ائسله ن الشذ ن  دعه   ثالثة : الترويج في المؤسسات التي تـهدف إلى الربح:المجموعة ال-2

 البش كن  دعه  ا ساهنن  دعه  الدتعيلن   دت الدف يل ف  بىحلشه     هذا اليا  عل الة سسه  اللدعية.
 :5ة سسه  عشهههشهك عقة  ة عل الدطبيذه  الةدر ذة بسيهسة ائسله  الدف  ق  لهذه ال 

لة اجهة  هصية إعاهنية لةس اللدعة  ق  سف يل الةقه ة الدف  ق      الق ان  الة ة سة الةحيطة بدذد ت اللدعةن  ل ةشهفع -
الةشد فة عل خفف اللب نن  عحه لة س ليد  ذد  بهلدف يل     عد  إعاهنية ائ دةهة     اللدعة ف  سحذيق عشهفر ن به  هفة إل  

 ا اللدعة.عههرا  عذد

                                                             
 .186ن ص: 8330ن ةار الةشههجن  ةهنن 1ن طو تطبيقاته تسويق الخدمات:       ي  الةسه دن  1
 .182فجع السهبقن ص: : الة 2
 .029ن ص 1996نالدار القهعريةن ا ساشدر ةن قراءات في التسويق: عحةد فف د اللحلن  3
 .023:       ي  الةسه دن بدلففن عفجع سهبقن ص: 4
 .028-029ن عفجع سهبقن ص ص:قراءات في التسويقعحةد فف د اللحلن :  5
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إن  هب ية اللدعة ل دلل لن  سذ به  الط     يهه  سد ج  ساليم جه ة ائسلهئ  الدف  قية لة اجهة الدذ به ن  عحه لة -
 سلفيي  حدسهه  ل خف ق الد  يت الس يت ل حة   الدف  قية.

عبش  الة سسةن است الة سسةن  سلا د عا نه  الةل ج الدف  ق  ل لدعه ن ن فاً للهصية  دا لةس اللدعةن فيردبف    عل-
 الد ا ر الدا    ل ة سسةن ع هف الرهع يل عل ا ة ا  الدف  قية الة  فة ف    ق الل رة الذهشية الة  فة. 

  في الـخدمات الفرع الثاني : عناصر مزيج تسويق المبيعات المستودعة
هه للدعة  سحذيق ا هداف الدس  ذية  الد   درةل الشيهط الدف  ق  اللدع  عقة  ة عل الرشهصفن الد   دت اسدلداع

ن  الد  1لا   شلف عشهه ة ر عسدذ   ل الآ فن  برنقه  ا نيطة الةشهط بههن ف  ظ  الدس  ق الةداهع  بيل جةيع س ك الرشهصف
 (. Promotion Mixسسة  الةل ج الدف  ق )

ق      إةارة الدس  ق إةرا   ل حد عل ا ة اجية  ردبف عرففة ا هةية الشسبية لا   شلف عل  شهصف الةل ج  عف  ف ري  
 ا ة ار.   فيةه     لفح ع جل لرشهصف الةل ج الدف  ق  ف  عقه  اللدعه  : 

 ردبىف ا لههر عل  هت الرشهصف الدف  ق  لد  الة سسة اللدعيةن ليا  سههت ف  إ له  الةر  عه  إل  ا خفاف  الإشهار :-0
لةسده كن  سحفيله      ة يىة اليفا  بهسدلداا  سه   ا   ا الةدش  ىة.  ةه  ن   ردبف  لد الرشهصف الةذلى ةةن  بدغيف اسىقىهه ا

 2ا سهسية ف    ق الل رة الذهشية    هةة ال    بهلر عة الدقهر ةن  ا لههر   دست بةىه  ى  :
 اللدعه . ا لههر  سي ة اسله  ايف لللية بيل الة سسة   به شههن  ه  عدبه ل بدبه ل -
 ا لههر ه   سي ة عدف  ة ا جفن عه  ىةيله  ل الد ه ة  الشيف. -
 الةر ل  فلي  ل ن  يد   نيهخ ن   قفي سرل ل لالك بةر  عه  الد  سسه د اللب ن ف  صشه ة  فاراس  اليفا ية. -
 ا لههر لا  عل  لاه  الةشهفسة. -
ا سهسية ف  الةل ج الدف  ق  اللدع ن الذي س قت إلي  الة سسه   لد  ردبىف البيع اليلل   لد ال سه    البيع الشخصي :-0

ال ص   إل  عسد    فر  عل ا ةا ن فه  ئ   ةي إل    هةة الةبيره  فحس  ب   راس الل رة ائ قهبية ل ة سسة  سا  به شهه 
ة الذ ل برعاهنهت عد اللبه ل ن  عه ف  عقه  اللدعه  فه   دةل  ف   ةه  الةاد  ا عهع   ي عذدع  اللدع3 الةقدةع

 بهلةر  عه   سذف بهت   لف عل الة سسة.  
 رد نيهط الر  ه  الرهعة  لد ا نيطة الةح ر ةن فه   بهرة  ل ال سي ة الد   دت عل   هه  جر   العلاقات العامـة :-2

سحذيذ  عل     ع هف  س  ك الرهع يلن القةه ر  ة عهً  ليس اللبه ل فذا  ةد ا ن ع  فهً إ قهبيهً عل الرة ن  الذي  ةال 
  4 سرهع سهت عع اللبه لن اهدةها الرهع  بهللدعة الرهعة  الشيهخه  الرهعة الد  سيهرك فيههن ا  بهرن الدذهر ف.

ىةال ن   5سرة      سذد ت لهفىل     يةىة إ هفيىة  ليفة ا ج ن لديقيع اللبه ل     الدرهع  عع اللدعة ترقيـة الـمبيعات :-2
الذيها بدشييا الةبيره  عل      دة خفت عل  هةهه : الاب نه ن الةسهبذه ن اللل عه ن الهدا هن الةرهرض. الد  سهدف إل  

 إ هرة خ   الةسده ك عل نهلية  سحسيل ا ةا  الدس  ذ  عل نهلية   ف .
 ه ئ  ذ ن  هىةية  ىل سهبذدهةه  سدةل  ف  :هشه  ريم    عل ل ف ى ك  الرة ر  شلف ل ا ف ل   ردبفانهة وسائـل أخــرى :-5

                                                             
 .11ص:ن 8339  ية ائ دلهة   الر  ا ا رةنيةن جهعرة الر  ا الدطبيذيةن  ةهنن ن  يجي في تنمية الحصة السوقيةدور عناصر المزيج الترو  :     لسيل السفاب ن 1
 .843ن ص: 1999ن ةار  هفانن  ةهنن إدارة التسويق: بييف الر ت    حطهن الربدل ن  2
 .29: عحةد  بيدا    ا ف نن عفجع سهبقن ص :  3
 .046ن ص: 8336ن ةار  ا   ل شيفن  ةهنن 1ن طعمال الصغيرة أبعاد للريادةإدارة الأ: سرهة نه م بفن خ ن  4
ن الة سةف الر ة  ا    ل   : إ دلهة ه  ا  ةه  ف  ظ   هلت عدغيفن   ية ا  دلهة   الر  ا ا ةاربةن جهعرىة الترويج في فضاء البنية الفندقية:   سم  ب  فهرة   سةيف  ب   نيدن  5

 .12ن ص: 8330ج   ية  84-88ا رةنن  الر  ا الدطبيذيةن
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عل     اسدلداا إسدفاسيقية الة ههف الةهة ة الد  سذ ا     الدطبيق الةشسق للأل ان  الفع  ن الد  سةال اللب ن عل  التصميم :-أ
ة ل   ا نيطة  الرة يه  الدرفف     ه  ة الة سسة بسه لةن إلا س ر  ة راً سف  قيهً عهةهً فهذه الة ههف سرط  انطبه ه  عحدة

 اللدعه .  عل  ةة  ا ن لهه ة ر  سهس  ف  ج   اللبه ل فر   سبي  الةله  س ليد الىلي الفسة  ل ة ظفيلن  الد ا ر الدا   ن 
 الدقهيلا  الة ج ةةن  الفس ا  الق ان  الفشيةن    هذه الة ههف لىهه ا هر سف  قيةن  هصة ف  بشه  ص رة لاهشية عحدةة ل   

 لدعة الةذدعة. هذا عه  ةال  ن  ط ق   ي  "الدف  ج اللهعت". ال
ه   بهرة  ل ن ها فره  ل سله  ف  عقه  الدس  قن  سةي بدا  ل    ة عبهلفة عع اللبه ل  ل خف ق  التسويق الـمباشر :-ب

هيل  عل  ة اس  البف د الرهةي اسدلداا  سه   ايف سذ يد ةن لدحذيق اسدقهبة ع ة سة بت ى  جهد.   ردةد     اسله  لاي ائسقه
ن  الفه دة الف يسية لهذه ال سه   ف  عقه  اللدعه  ه  الطف ذة الف يسية ف  بشه  ائسله  ا    1 ائلادف ن ن الههسمن الفه س

  ائسله  ال لق الذي  ةال الحفهظ   ي . فهذه ال سي ة  ةال  ن سسدلدا عل  ب  عل ةي اللدعه ن إئ  ن نقهلهه  ردةد
 2    ن  ية   ج ة  ه دة البيهنه .

  القد   الة ال     ي لشه  له ص الرشهصف ا سهسية ف  الةل ج الدف  ق  :
 (خصائص العناصر الأساسية في المزيج الترويجي20الجدول رقم : )

 المزيج الترويجي
 الخصائص

 البيع الشخصي العلاقات العامة ترقية المبيعات الإشهار

 للل  للل   ايف للل  للل   ايف للل  لل ايف ل نوع التفاعل
 ففةي جةه   جةه    ففةي جةه    ففةي التغطية

 عشد ت عشد ت ف    ت عريل عشد ت الانتظام
 عدف ع ايف عدف ع عدف ع عدف ع  ايف عحدة الدفع الدفع

 سف ع بط   سف ع بط   تحفيز الطلب
 سىحدت سىحدت ئ سىحدت ئ سىحدت المعلومات الراجعة

الرقابة على 
 المحتويات

 عد سطة – هلية   هليىة عد سطة -عشلفرة  عد سطة -عشلفرة 

 عفسفرة ئ   جد عد سطة عشلفرة التكلفة
ن 4224ن ع سسة خيبة ل شيف   الد   عن ا ساشدر ةن 1:  لها الد ل  عيل  ب    فة: الدف  ج: الش ف ة   الدطبيقنبدلففن المصدر

 .21ص : 
سهبق الةذهرنة بيل  شهصف الىةل ج الدف  ىق  الف يسيةن      سهس اللله صن  الذي  شبغ   ن  ش ف إليهه  بيل القد   ال 

بةلهبة الةفلد الرها  ن هذه الرشهصف الدف  قية سدط ر بهسدةفارن  ةه ئل شه  ن هذه الرشهصف عدردةة  هصة ف  عقه  اللدعه ن 
  : ا لههرن البيع اليلل ن الر  ه  الرهعةن  سف ية الةبيره .لهذا سيدت  الدف يل      ربع  ة ا  ر يسية  ه

  الفرع الثالث: العوامل الـمؤثرة في تسويق وتنشيط المبيعات المستودعة 
 د  م ا  ف الشهه   ل دف  جن     ةرجة الةههرة ف  سحد د نسبة عه  سدلدا عل الرشهصف الدف  قيةن     الفات عل   نهه  

 ل الرف ري ف  هذه الةفل ة سحذيق الد ليد بيل هذه الرشهصف عل الشهلية ال ظيفية. صربة الدحد دن  ع

                                                             
 .162ن  هلت الاد ن الذههفةن ص:1ن طالتسويق السياحي و تخيطيط الحملات الترويجية في عصر تكنولوجيا الإتصال: ف اةة  بد الةشرت البافين  1
 .802-802: ههن  لهعد الرة رن عفجع سهبقنص ص:  2
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لا   شلف عل  شهصف الةل ج الدف  ق  عذدار عريل عل ا  ف الذي  حد   الرشلف ف  ائسله   ف  إافا  الةسدفيد عل  
لدعة إل  ائسله  بهلةسدفيدن  عه سّت يف ا لههر اللدعةن فدت يف ائسله  اليلل  علً   ردبف   لف فه  ية  شدعه  حده  عذدا ال

  ا ن   لف فه  ية  شدعه  حده  عذدا اللدعة إل  سرف م القةه ر  إ شه هت بهللدعة. 
  

  هشهك عقة  ة عل الر اع   ةال ائسدفلهة بىهه  شد ا ديهر الةل ج الدف  ق  عشهه :
د   ص ت إليهه اللدعة ف  ة رة ليهسىههن فه لههر  الر  ه  الرهعة هشهك ا دبهر عهت  ه  الةفل ة الدورة حياة الخدمة : -0

 يا ن  ش ا  عهةة ف  الدف  ج   شه  عفل ة الدرف م عل ة رة ليهة اللدعةن ليا  ا ن الهدف ا سهس  ه    هةة ال    الرهان 
إل  السرف الدف  ق  )سف ية الةبيره (   عه ف  عفل ة الشرج سحه   الة سسة سحسيل ص رة اللدعة  سط  فهه.  ةه س قت الة سسة

عل  ج  الةحهف ة     لقت الةبيره .  عه ف  عفل ة الشة  فذد  صبحت اللدعة عرف فةن س قت الة سسة إل    هةة البح ت 
ه  سف ية الدس  ذية عل  ج  سط  فهه  سحسيل ج ةسىهه.  عه الةفل ة ا  يفة عل ة رة ليهة اللدعة )عفل ة ائنحدار(ن فيلةاة اسدرة

الةبيره    ذ  ائ دةهة     ا لههر  الر  ه  الرهعة.  ف  بري الحهئ   سةي ل لدعه  الههبطة  ن سلدف  بهد   عع   ي  
 1جداً عل الدف  ج.

ر  س ر  الة ارة الةهلية ة راً ههعهً ف  ا ديهر الةل ج الدف  ق ن فبغي الش ف عل  هن ه  ا فالـموارد الـمالية الـمتاحة : -0
فهلة سسة الد  ع ارةهه الةهلية عحد ةة س قت إل  ائ دةهة     البيع اليلل   سف ية الةبيره  ة ن ا لههر  لالك بسب  الدا فة 

 .2الىةفسفرة.  عىه ف  لهلة  ج ة عيلانية  بيفة علللة ل دف  ج س قىت الة سسة إل  ائ دةهة     ا لههر
ج الدف  ق  عل  دة   ا ىه. بحيا   ةه  هن الس ت الذي سرة  في  الة سسة صغيفاً   ةه    ف الس ت     الةل طبيعـة السوق : -2

 اة ائ دةهة     ائسله  اليلل ن    ةه  بف الس ت   هن عشديفاً ف  عشهخق  اسرة جغفافيهً   ةه  اة ائ دةهة     ا لههر 
ل  ا  ة ن ع الةسدفيد فف  لهلة الدره ن عع الةسده ك الشهه    الشيف ف   سه   ا   ا هذا      ا  ة الشطهت القغفاف ن  عه ع

 فر  اسدلداا ا لههر  سف ية الةبيره  عل  ج  ج   اهدةهعهت.  عه ف  لهلة الةيدفي اللشه   فرنهه سف ل     البيع اليلل  
 3 لالك لدذد ت   لف عر  عه   ل اللدعة.

ظى  عشهفسة الداهر ة فرن عل ا فر  لىهه  ن سف ىل      شلف ا لههر  إلاا  هنت الة سسة سدرهع  ف طبيعـة الـمنافسة : -2
  رهف إلي  بري  نيطة سف ية الةبيره  لد  سىةيل  دعهسهه  ل  دعه  الةشهفسيل.  عه ف  لهلة الةشهفسة الاهع ة    الداهر 

 ق  ل ةشهفس.الذ ة فرن  عل اللر  سحد د الةل ج ا عل ن  سا ن ا فر ية عىحه هة الةل ج الدف  
ن عل ليا خبيرة   ذهفة الةسدفيد ليا 4 دت ف ا ديهر  شهصف الةل ج الدف  ق  بهلةسدفيدخصائص الـمستفيد من الـخدمة : -5

س  ف اللذهفة السه دة ف  الةقدةعن ف  إ داة الفسهلة الدف  قية  ا ديهر  شهصفهه. بحيا  ق   ن سد  ا  عدط به      ذهفة 
يا عسد   الىةسدفيد الدر يت ليا  فدفض  ن سدشهس   شهصف الةل ج عع الةسد   الدر ية  لرةهن  فهت  الدايم عرهه.  عل ل

هً  نقهح الفسهلة الدف  قية.   ذلك عل ليا ةرجة الدت ف بهلرهةا   الدذهليد ائجدةه ية فرلاا  هن ست ف الةسدفيد بهلرهةا   الدذهليد    
  . عال سقش  ا لهرة الةرهةة لد ك الرهةا

 
 

                                                             
 .29:: عحةد  بهس ة  ع    ة   بفه ان عفجع سهبقن ص 1
 .12-12ن ص ص : 1990عطبرة جهعرة الذههفةن علفن  الإعلان والترويج،: هشه   بد الح يت سردن  2
 .840ن ص:8331ن بدلففن ةار الشه ة الرفبيةن الذههفةن التسويق و تدعيم القدرة التنافسية للتصدير: س فيق عحةد  بد الةحسلن  3
 .00-08ن عفجع سهبقن ص ص: لتسويقيالإعلان و دوره في النشاط ا: إسةه ي  السيدن  4



 

16 
 

 تنشيط المبيعات المستودعة الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسويق و  الفصل الأول 

 
 
 
 
 

 تسويق وتنشيط المبيعات المستودعة  في مـجال الخدماتمشاكل : الفرع الرابع
 ادشم الشيهط الدف  ىق  ف  عقه  اللدعه  عقة  ة عل اللر به   الدرذيدا  الد   ةال  ن س  ف ف  سحذيق  هداف       

   ف      هت الةحه ر ا سهسية الد  س  ف ف  سحذيق الةفا ع عل  را  علا لد ن عىةه  دط   عل البهلا  الةهدت بهذا الشيهط ال
 الفرهليةن  عل  هةهه :

نديقة  هصية  دا ال ةس الد  سدةيل بىهه اللدعة  لر  ائسله  بلفة  هعة بهللبه ل اللامادية وصعوبة عملية الاتصال : -0
اةل اللر بة ف   يفية س صيم ص رة ليى   ليس  اللبه ل الةحدة يل بلفة  هصةن عةه  قر هت  دت ف ن ف  اسلهلا  فار اليفا ن  س

ل  ع هف عىهةي بطبيردى ن  بهلدهل  نف ل     سبيهن  إظههر ف ا ده الىةحدة ة برد الحل       اللدعة. بشه      لالك فرن الة سسة 
 ف  بيف ف  سا  ل اللدعية سف ل جه ةهه ف  إظههر  له ص الد ه ت الةهة ة ل لدعة  ا للهص الذ ل  دل  بهت  نهه لاا  ست

  القد   الة ال     ي  هت  شهصف الد ه ت الةهة ة ل لدعه : 1ص رة إ ىقهبية ف  لاهىل اللب ن  ىل الة سسة.
 ( دعائم البيئـة الـمادية للخدمات22الجدول رقم : )
 دعائم داخليـة دعائم خارجيـة

 لقت البشه  الةهةي-
 لا   سلةيت البشه -
 سلةيت عد   الةبش -
 ه ة اللهرجيةا  -
 الة اة الةسدرة ة ف  البشه -
 الةدا    ا لهرا -
 الرفبه   ع ا م السيهرا -

 الدلةيت الدا   -
 ا ل ان-
 الةردا    سهلي  الرفض-
 ا  ه ة الدا  ية-
 ا رلهةا  الدا  ية-
 الداييم  الددفئة-
 الىة اة الدا ةة-

 .200المصدر: هاني حامد الضمور، مرجع سابق، ص 
ظ عل     القد   السهبق  ن الد ه ت الةهة ة سدا ن عل  شهصف ةا  ية   هرجيةن  ه  جةيرهه س ر  ة راً  بيفاً ف  بشه  ن ل

 الل رة الذهشية.
ف  اللدعه  الةسده ك ل لدعة  ردةد  ليفاً     ارا  ا للهص (: Word of mouthأهـمية الكلمة الـمنقولة )-0

ل  الطبيرة ال ع ة سة ل لدعىة  لالك ل حد عل الةلهخف ايف الةدل رة " دا الدت ىد" عل ج ةة الآ ف لن  الدى  سفجع  سهسهً إ
اللدعة الةلعع اسده  ههن  لدقش  عت ت الحات     الق ةة برد اسدلداعههن فةلً : هشهك عذه يس عريشة ة يذة  ةال ائ دةهة 

س الد ة عل الةره يف الةسدلدعة ف   يهس ج ةة اللدعه ن    ئ   يهه لذيهس ج ةة الس رة  ب  اسدلداعههن.  لال ئ   جد نف
 سدطيع الةشدفع بهللدعة الحات     ج ةسهه إئ برد سقف بهه    اسدلداعهه عل خفف الآ ف ل الذ ل اندفر ا بهللدعة عل نفس 

 2الة سسة الد  سذدعهه.
                                                             

 .42ن ص: 8334عذ فة عهجسديف ايف عشي رةن   ية الآةاعن جهعرة ل  انن س ر هن تسويق خدمات المعلومات و المكتبات العامة، : عحة ة   ف ه  طفن  1
 .63سهبقن ص:الةفجع ال:  2
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 حدت الذشه ة  الف ه بهللدعه ن  اللهنى  س بى ن عل     لالك  د لد لد  اللب ن اسقههيل: ا    إ قهب   الذي بد ره 
 ي  دا الذشه ة  الف ه بهللدعه  الد  لل    يهه     سقفبد .   فذهً لذلك فرن اللب ن  دح   ف  الحهلة ا  ل  إل   سي ة 

 .1سف  ج إ قهبيةن  ف  لهلد  اللهنية إل   سي ة سف  ج س بية
 
 
 

 دا اليا  الدهلى  :    لفهت  ة ية الا ةة الةشذ لة   لف نذ
 ( : ظاهـرة الكلمة الـمنقولـة25الشكـل رقم : )

 
 
 
 

Source : Pierre EIGLIER et Eric LANGEARD, Servuction de marketing des 
services, Mc Graw-Hall, Canada, 1991,P :105. 

 
     انطبه هس  ل   اللدعة ليلليل )    عل     اليا  ن لظ  ن اللب ن الفر  ن ه  اللب ن الةقفع ل لدعة  ذدا ر 

ع(ن ال ذان  ةل ن  ب نيل عحدة يل ل ة سسة )عل الةحدة   ن  يدف هن اللدعة(ن فيذ ا اليلص )ع( بد ره بشذ  هذه 
 دهه ائنطبه ه  إل   ب نيل عحدة يل ا ف ل هةه )   ة(ن  هاذا ة اليك.  ن فاً  هةية هذه ال ههفة س قت الة سسة إل  سرل ل   

 الرهعةن لدا  ل ص رة لاهشية جيدة لد   به شههن   ذا  ف رة سذد ت  دعدهه بافه ةن لد  سرة  هذه ال ههفة ف  صهلحهه.
 سىةف الس ع الىةهة ة بىةفل ة :تلازمية الإنتاج والاستهلاك في الخدمات: -2

              
 

  ائسده ك ف    ت  الد  ي : لال ا عف  لد م ف  اللدعه  ليا سدت  ة ية ا نده  
         

 
2                   

عه  ط ق   ي  بفشه ية اللدعة ) ي ئ  ةال سلل شهه(ن  بهلدهل  فرن ل دف  ج ة ر فره  ف  عحه لة الة افذة بيل الرفض  
 ( الشهسج  ل هذه اللهصيةن  الط   ف  اللدعه ن  لال  بذ  لالك صربهً.  لةحه لة الدلفيي عل نسبة سرذد ائسله  )الدفه 

سسدرة  الة سسة الدس  ق الةبهلفن البف د  الههسمن  علد م ا جفا ا  الد  سسةي بهئسدقهبة ل دغيفا  الد  سحدت     عسد   
ع يل الط       اللدعه .  سرة  الة سسة اللدعية     ائسله  الةسدةف بلبه شههن  سش يت  سشسيق  ة ية ائسله  بيل ا ففاة الره

 ةا   الة سسةن لد ليد الدر يةه ن  سسهي  ائسدقهبة لط به  اللبه ل. 

                                                             
 .091: بييف الر ت   لةيد  بد الشب  الطه  ن عفجع سهبقن ص: 1
2  : , fromElectronic Version Faculty of business Administration Corvinus University of Budapest.Marketing of service, ta KELEMEN, : Zi

/files/ISC/course_material/mar523/0507/Marketing_of_  corvinus.hu/fileadmin/user_upload/hu/gazdalkodastudomanyi_kar-http://isc.uni
(19/08/2008). services_ 9_service _failures.ppt 

 الشخص جـ                          الشخص ب

 ...                           الشخص د

 الشخص أ                         الزبون

 الاستهـلاك البيـع التخزيـن الإنتـاج

لإنتـاجا  

 الاستهـلاك

 

 البيـع

http://isc.uni-corvinus.hu/fileadmin/user_upload/hu/gazdalkodastudomanyi_kar /files/ISC/course_material/mar523/0507/Marketing_of_%20services_%209_service%20_failures.ppt
http://isc.uni-corvinus.hu/fileadmin/user_upload/hu/gazdalkodastudomanyi_kar /files/ISC/course_material/mar523/0507/Marketing_of_%20services_%209_service%20_failures.ppt


 

18 
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 شدعه  در ق ا عف بهلس ع الةهة ةن نقد  ن القه ة الدف  قية سا ن عف ىلة     الةشدج لااس  ظـروف إنتاج وعر  الـخدمة: -2
لد لااس ن  اس اللدعه .   ل نىقد هذا ا  يف ) له ل ن ع اصفهس ن ج ةس (ن  ن    عه  هت اللب ن ف  ا  يف ه  الةشدج ف  

 حرف   يهرك ف  إندهجهه  سذد ةههن بىةسه دة ا ففاة  الدلي  الةهةي.    ي   ىةال الذ    ن     شلف عحيا بهللدعة  حة  
الدذد ت(ن ه  بىةلهبة رسهلة لاا  عرش  ل لب نن  بةرش  ا ف    الرشهصف الةف ية )الدلي  الةهةي(  ايف الىةف ية )سيىف رة ا نده    

  1 شهصف سف  قية برعاهنىهه الدت يف     اللب ن      عسد   الف ه لد  .

                                                             
عىىذ فة عهجسىىديف ايىىف عشيىى رةن   يىىة الر ىى ا للخــدمات الإشــهارية،  Management-Betaعاليــة البيــع الشخصــي فــي تســويق الخــدمات: دراســة حالــة مؤسســة ف: سىىهي ة لىىداةن  1

 .60ن ص:8332ا  دلهة ة      ا الدسييفن جهعرة القلا فن 
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  وتنشيط المبيعات في مـجال الخدماتالمبيعات المستودعة تسويق خصوصية  الفرع الخامس:
بشفس اليا   سشحه   عل     هذا الةبحا سح ي   س  يي  فهت  ةه إلاا  هن الدف  ج  سدلدا ف  عقه  اللدعه 

 الايفية ف  الس ع الةهة ةن عل     الدطفت إل    ف ع ة سية اللدعه      الدف  جن  ت الةف ر إل   هصية الدف  ج ف  اللدعه ن 
الدف  قية الشهجحة  ائسدفاسيقية الةدةل ة ف   فض ائسله  اللهص بهللدعه .  ت لف ط فرهلية الدف  ج اللدع ن  عفال  إ داة 

  .ف  اللدعه
 أثـر ملموسية الـخدمات على السياسة الترويـجية  -0

 حه   هذا الرشلف البحا  ةه إلاا  هن  ةال اسدلداا الدف  ج ف  عقه  اللدعه  بشفس اليا   الايفية الةشدهقة ف   
لدعه  الة هف عقه  الس ع الةهة ة ؟ن  ا  ن  دا ع ة سية اللدعة لىهه ا هرهه اللهصة     السيهسة الدف  قية ؟. فف  عقه  ال

 1ا  لف اسدرةهئً ف  الدف  ج ه  ا لههرن  بسب   دا الة ة سية البهر ة ف  عقه  اللدعه  فرن  دة  ي ة س هف ب   ح:
 صر بة البفهشة     سحذيق ال   ة الةةش لة ل لب ن ف  ا لههرن به دبهر  دا ع ة سية اللدعه ن   -
  ل خف ق الل رةن بسب  ع ن الةشدج ايف عف      عش  رن  صر بة إبفا     إ هرة اللدعة ف  ا لههر  -
 صر بة سةلي  اللدعة ف  ا لههرن  نهه ف  ان  الد ا ةاة  الة   عن -
رؤ ة اللدعة  ه  سذدا ف  لا     ا  عاد بة    عسة  ةن  ديي ففصهً عحد ةة ل درفف     اللدعةن  ائندفهع بىههن    لدذ يف  -

الىةحدة  بىهه.   شديقىة     لالك  ردذد البري  ن  سه ى  الدف  ج ف  عل  هذه الىحهلة  شبغ   ن سا ن   لف  الىةسدفيد الفر     
  درة     الدت يىفن    

 صر بة سىةييل اللدعة بهست    عة سىقهر ة عريشىة. -
الىةسدفيد عل اللدعةن هذا   ة عىهً فرن سف  ج اللدعه   دط   ائ دةهة     فافة عبسطةن  ي فافة س ذ  سفليبهً لد  

ن فةلً : ف   دعه  ا سرهف  ا ن الدف يل سف ة ا ةا ن  عه ف  اللدعه  الطبية 2ه  ا سهس  ج هف الدف  ج ف  عقه  اللدعه 
اذا. الةرذدة  ا ن الدف يل     الدللص  الةههرة ف   ةا  اللدعةن  ف   دعه  ائسله   ا ن الدف يل     الفرهلية  ائلدفافية  ه

 3 عل  ج  الدغ       عيه   ال ع ة سية  ج :
اسدرةه  ائسدرهرة ف  الفسه   ا لههر ةن  نىهه سسههت ف  س صي  رسه   اللدعه  )لفح اللدعة  إبفا  عةيلاسهه(.  تن نذ  :  -

 رة للأسدن  ه  ب  ر  ص "Bank ING" نت بيل   دي  عيشة"ن    اسدلداا لرهر  فعل ل لدعةن  ةه فر  بشك إي  ن ج  "
  د        ة اليف ة.

 ائ دةهة     إلههر اللبه ل )الا ةة الةشذ لة(ن   به  ج ةة اللدعةن  الدذ ي  عل ا لسهس بهللطفن  -
  ق   ن  ا ن ا لههر  ا ريهنً  ائ دةهة     ال سه   الد  سسه د ف  عرففة اللبه ل الةحدة يلن - 
 ت اللدعة  ف ل ن     ج ةة ائسله ن  ل خف ق جر  اللدعه    لف ع ة سية  للليةن جر  ع ظف  الةاد  ا عهع  لدذد -

  عسه دة اللبه ل     عرففة خبيرة اللدعةن
  فض ل لبه ل الرة  الةشقل  را  الا اليس )جهة اللفية(ن لرةهن لسل الدشفيذن -
 سىهه     ةههن سذد ت  ةهنه   هفية ل لبه ل سلبت  درة الة سسة     ال فه  بهلدلاعه -
 الدف يل  شد ا لههر     الذيت الةرش  ةن علىً : لف ه  الطيفان سف ل     لدا ىة الطه فا  لد ههن  الىةههرة ف  الليهنةن  اللبفة. -

                                                             
 .848:  بد الذهةر بفا شسن عفجع سهبقن ص :  1
 .112ص :  :       ي  الةسه دن عفجع سهبقن 2
3 : Zita KELEMEN, op cit. 
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فاليفاً عه ن لظ بتن ل دف  ج ة ر عد ا ع ف  سس  ق اللدعه   ش  سس  ق الس ع الةهة ةن فدفيد بري الدراسه  بتن  
الةلللة ل سدلةهرا  ا لههر ة ف  عقه  اللدعه  ه    لف ارسفه هً بهلةذهرنة عع به   الذطه ه  ا ندهجية  ه  ف  الةبهلغ 

 نىة  عردبف عشذ سش ا . 
   ي  فرن نقهح سيهسة الدف  ج ف  عقه  اللدعه   دط   الدلةيت القيد ل فسهلة الدف  قية لدلبي فرهلة  ع  فة.  ي  

عل  شهصفه جل اً عل بفنهعج سف  ق  عداهع ن   ن الفي  ف  سشسيق القه ة الدف  قية ه  في  ف    ق   ن  يا      شلف
 السيهسة  ا . إلا ف  عقه  اللدعه  هشهك  ي ة     الدف  ج نهسقة  ل  دا ع ة سية اللدعه .

 خصوصيـة الترويج في الـخدمات   -4
ل ةسدرة يل    الة   يلن   ةه  لفنه سهبذهً فرن سف  ج     دعة سحده  اسدلداا اسلهئ   د دة   له  الةر  عه   

 اللدعه  ل  لا يل    اسقههيل :
 بيل ا ةارة الرهعة  اللدعه  الدا  ية ) ي الد  سةس سش يت ا جفا ا   الهيه  (. داخلـي :-
   ق   ن سا ن الفسهلة عشسقةة عع الهدف الذي سلهخب .  لص سف  ج اللدعه  اللهرجية خارجـي :-

 لد  يي   لف ل   سيف رة الدغه  الرة ية الدف  قية نرفض اليا  الة ال ن الذي  ىةل  نىة لا  ائسله  ف  اللدعه   
     ا دبهر  ن الدف  ج ه   ة ية اسله  :

 ( نـموذج الاتصال في الخدمات20الشكل رقم: )
 
 
 
 
 

 
Source : Christiane DUMOULIN et Autres, Entreprise de services et organisation ,paris, 
1993, P :96. 

  
 رففشه اليا  السهبق     علطا ائسله  ف  اللدعه ن عل     سرف فشه بهلقهه  الةفس ة  الةسدذب ة ل سله       

 1 هت ال سه   الةدهلة  رسه  الفسهلةن   ية  نة لا  ائسله  الرشهصف الدهلية:
سسة  ن سرة      جر  اللدعة   لف ع ة سية  إظههر ب   ح الةشهفع الة ج ةة     الة   المرسل )المؤسسة الخدمية(:-0

بهللدعةن  الد  سسدطيع جذع اللب ن ليفا هه. لهذا  ذ ا عس    ائسله  بر داة عل ج  دا ن عل اللدعةن الر عة  الدذد تن فةل 
هدفة ف  الس ت. عل جهة   ف   ف رة   ق اسله      الدح ي  الس    الذب    عاهنيه  الة سسة   هدافههن  اليفا ي الةسد

 عسدةف  ةا ت عع الرهع يل بهلة سسةن  هصة الذ ل  ذ ع ن برفض اللدعه   سذد ةهه.
ه  الهدف ا سهس  عل  ة ية ائسله ن فد ج  الة سسة رسهلدهه إل  عل ج عل  المستقبـل )القطاعات الـمستهدفة(:-0

 صهً ف  الةيدف ل  الةسدرة يل   هةة الف ين هذا عه  فسف صر بة  سرذيدا   فارا  الدف  ج الذطه ه  الةسدهدفةن  الد  سدةل   ل
 ف  اللدعه   ن هذه اليفا ي الةدردةة لهه رابه  علد فة فيلر  إ داة رسهلة سف  قية  الدة لقةيع اليفا ي.

                                                             
1 99.-:97 Christiane DUMOULIN et Autres, op cit, PP : 

 قادة
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سية سسدلدا ل دف  ج  ائسله  ف  اللدعه   ذدا لشه اليا  السهبق   ت  شهصف  سه العناصر الأساسية لترويج الـخدمات:-2
   ه :

هت ا للهص الذ ل  درهع  ن عع اللبه ل بةلد م  ن ا هتن عل     ائسله  الةبهلف عرهتن  ردبف ن  اجهة  موظفو الاتصال:-أ
ه  ف   لسل ص رةن الة سسة اللدعيةن  هت  دت ف ن بهلحة   الدف  قية الد  سذ ا بىهه الة سسة فه  سحفلهت     سذد ت اللدع

  شدعه سبف  الفسهلة ا لههر ة الد ر الذي  ذ ع ن ب  اسقهه اللبه لن  ةه  ةال  ن س  ف   يهت س بهً إن لت سرا لهت الفسهلة ا لههر ة
  ي  هةية  لت س هف ة رهت الفره  ف  سذد ت اللدعة.  

سس يةههن س ا  سر ق ا عف بتة ا   فض اللدعة  ذه ه   ه     ا ليه  الةهة ة الةحيطة بهللدعة   شه  الدعائم الـمادية:-ب
الرفضن ال  هئ ن الةاهس ن     در ق   رهً بهل سه   الد   سدلدعهه الة ظف ن ف  ائسله   الد   ىةال  ن  سدرة هه اللب ن 

 عبهلفة.  سدرةل  سه   سذد ت اللدعة سيهرا  الة سسة.
ة اللدعية  شد ائسله  بلبه شههن      سه ى  اسله  ايف لللية ئ سةد اههن سردةد الة سس وسائل الاتصال في الخدمة:-جـ

سدةل  ف  اللحهفة الةاد بةن الد فل  نن ال  له  ا لههر ةن ا لاا ةن  ةه سردةد      سه  هه اليللية  دف ية الةبيره  الر  ه  
 ل لدعه  ن للهه فيةىه   ى : الرهعةن البيع اليلل .  ةه  شبغ  ا لهرة إل  بري اللله ص الةةيلة 

  ا   اللدعه  ف  لهجة إل   ة  بيفي عالمن بةرش   ن اللدعه   ذ ا بهه  ففاة ئ ائ . -
ف   ليف عل اللداعه  س جد    ة   يذة بيل عذدا اللدعة  الةسدفيدن  ف  بري الحهئ   سدد   عسههةة الةسدفيد ف   -

 ستة دهه.
  جةه  ن ب   ن اللدعة ف  الغهل  ئ س ة  إل  عقة  ة عل الةسدفيد ل ف  ان  الدن  ليف عل اللدعه  ئ س ة  بيا-

  إنةه  دت ستة دهه ف  لا  عشففة.  
 شروط فعاليـة النشـاط الترويـجـي  -2

  ع رجه  الدس  ق عقة  ة عل اليف ط  الذ ا د عل  ج  إنقهح الرة ية الدف  قية ف  الة سسة اللدعيةن ليا  ردبف ن  
 ه اليف ط  سهسهً  ي نيهط سف  ق  فره    ةال إجةه  هذه اليف ط ف  الرشهصف الدهلية : هذ

 ةه ه  عرف ف لد  الرهع يل ف  الشيهط الدف  ىق  بتن فرهليد  سردةد  سسدشد     فرهلية  ة ية الاتصال الـجيد: -0
سله  الذي  ذ ع ن ب  فره   جيدن  لالك عل     ن إلا     الذه ةيل بهلشيهط الدف  ق   ن  حفص ا      ن  ا ن ائ1ائسله 

 2ائهدةها بةقة  ة عل الرشهصف نذ فهه فيةه   ى :
هشهك  هن ن عهت ف  ائسله  عفهةه  ن الفسهلة الدف  قية الةرذدة ليس لهه لظ ف  ال ه ر  الفهت  الدذ ف عل  عـدم التعقيـد:-أ

ة بهلةر  عه  س لد الير ر بهلىة    ن ائسله  الفره   ق   ن  ا ن بسيان خفف الةسدذب يل لىهه.  ذلك الفسهلة الط   ة  الغشي
  حد ي      دة عحد ة عل ا فاهر  الةر  عه   الحقج. 

اهلبهً عه سسدلدا الة سسة  سه   اسله  عدردةة  ه لههر  الر  ه  الرهعة  سف ية  التناسق الإجمالـي بين عناصر الاتصال:-ب
هلية   بف  ق    يهه  ن سدشب  ل فسهلة اللهةرة  ل     سي ةن بحيا سا ن عشسقةة  عدشهسذة فيةه بيشهه بدئً  ج  فر الةبيره .  

 عل الدرهرض   ق   ن  د ت    عشهه الآ ف.
ف  هةية   ف رة سبف ف ال فه  بهل   ة الةرف  ةن رات صر بة لالك بهلش ف إل   دا ع ة سية اللدعةن  الهد وعـد قـوي ومتميـز:-جـ

 عل  را  لالك ه  إ شهع القةه ر  بشه  عاهنة ل ر عة لد  اللبه ل.

                                                             
 .119:       ي  الةسه د: عفجع سهبقن ص :  1
 .13:     لسيل السفاب ن عفجع سهبقن ص:  2
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 ق  ةا ةهً إ هةة الفسهلة الدف  قية بهسدةفار لل ق ن ع عل الدت يد  عل داً عل الفهت   دق    ل صهً ف   التكـرار والإعـادة :-د
عل  ج   ن سحقل الفسهلة عاهنة لهه لد   ائسله  ا لههرين  عه  لاه  الدف  ج ا  ف  فه  سرة   فذهً لةبد  ا  هةة

 الةسده ك.
ا  هةة  الدافار  عف  ف ري لذا  ق   ن  سدةف عع عف ر اللعل لدحذيق ا هداف  إ شهع اللبه ل.   ليفاً عه  الـمدة والاستمراريـة :-هـ

   قت الةر ش ن إل  سغييف الربهرا ن  ا ل انن  ا لاه  الدةييل ة الةسدرة ة عل  ب . 
سردبف عل  هت  برهة الشقهح ف  الرة ية الدف  قيةن فهلة سسة   يهه  ن سيهف فذا لذيذة عشدقهسىهه ة ن سرليت     الـمصداقيـة :-و

عبهلغةن ليا  ىةال  ن س اج  رةاً  هسيىهً ف   حهلة  يهنة ال   ة الةذدعة ل لبه لن عىةه  يا   طفاً     بذه هه  ل صهً ف  عحيا 
      الة سسة  ن س دلا برظههر :   دةيل بهلةشهفسة

 لذيذة اللدعة : لىهه ة ر  بيف ف  سحذيق الفرهلية. -
 لذيذة الة سسة : ئ  ىةال سقهه  ه  ة الة سسةن عل  سذد ت ع سسة صغيفة      نهه لف ة عدردةة القشسيه . -
 لذيذة اللبه ل : ساييم  سه   الدف  ج  فذهً لىةه  فا  اللب ن  س  رهس . -

ه    ع عيلانية ع  ةة لس  ا هداف الىةسطفةن ف   ىةال  ن نرع تـحديد ميزانيـة الترويج بصورة مناسبة : -0
سىة  ع ل   الدقد د  سحذيق   بف  ه ىدن  الة سسة ليس لىهه  درا  ف  الةيلانية لغفس هذه الفافة فةيلانية الدف  ج عهةة لغه ة عل 

 1ن   ردةد     عه لا فنهه سهبذهً. ج  إ له  الدة  ع الةلدهرن  هصة   
إن سيهسة الدف  ج الةداهع  سقةع بيل  دة  سه   سف  قية للدعة  هداف الة سسة. الاتصال الـمتكامل والـموجه : -2

 لالك لقر  الفسهلة عد لةة  سسدفيد عل   ف الدره دن فيق         سف  ج  هرج   ن  ا ن علح بهً بدف  ج ةا    فدرذد 
لدع  ه  عل  هت الر اع  الدا ية لرف رة الدف  ج الدا   ن  ن  لس  سا  ل الة ظفيلن  الدش يت الدا    ل ذطهع سشبع ا نده  ال

ج ةة اللدعة.  سا  ل س   ل ة ظفيل  عر  عه  لسشة ل لبه ل عرشهه الدشه ي ف  ال ا عن  لس  الرد د عل الةلدليل فرن عفدهح 
 بيل علد م   ج  ائسلهئ  الدف  قية. الشقهح ه  سحذيق ائنسقها  الداهع 

  الترويـجية الناجحـة للخدمات  الاستراتيجيةمراحل إعداد   -2
 فرهلة لدف  ج الىلدعه   د  م     الدفاا  إسبىهع  ط ا  عىحدةةن نذدعهىه     الياى  الدهلى  : اسدفاسيقيةإن إ داة 

 ( مراجل إعداد الإستراتيجية الترويجية21الشكل رقم )
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
ن عذ فة عهجسديف ايىف عشيى رةن   يىة ائ دلىهة     ى ا الدسىييفن ية بمدينة قسنطينةأهمية نوعية الإتصال في تحسين الخدمات:دراسة حالة الخدمات المصرف: ايي   بد الرهل ن  1

 .114ن ص : 8332جهعرة  سشطيشةن 

 تحديد الأهداف الترويجية

 تحديد الجمهور المستهدف

لجمهور وقياس ميولـهمتحديد معلومات ا   

ةتحديد فكرة ومحتوى الرسالة الترويجي   

 اختيار المزيج الترويجي 

 تحديد البرنامج الزمنـي 

 تحديد الميزانية الترويـجية 

 تنفيذ الحملة الترويـجية 

يةمراقبة وتقييم الإستراتيجية الترويـج   
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Source :Jean-Marc DECAUDIN, La Communication Marketing, Economica, paris, 2003, P:89. 
سفسبا  هداف الدف  ج بهلبفنهعج الدس  ذى  اليهع ن  لذلك  ق   ن سدةهل  هذه تـحديد الأهداف الترويـجية : -0

يقية الةرىدلة لدحذيذهىه.  نىقد  ن ا هداف الدف  قية سرة      ا هداف عع ا هداف الدس  ذيىة الرهعة ل ة سسةن  عع ا سدفاس
   ت  يهرا : 

سدةل  ف  الدرف م بهللدعه  الةةش لة  ال لدا  الةفد لةن ) عه شهه  ع ا يدهه(ن الدغيفا  الطهر ةن    الدرف م  أهداف معرفية :-أ
عدر ة  عرف فة لد   به شههن   ن سا ن رسهلدهه عللنة ف   بهلرف ض القد دةن    الدف يه  الة ج ةة. فهلة سسة سف د  ن سا ن

 لاههنهت.  ةه سحه   جر  هذه الفسهلة جل اً عل الةرففة الةادسبة لد  القةه ر الةسدهدف. هذا الش ع عل ا هداف  ليف 
 ائسدلداا ف  ا سدفاسيقيه  الدف  قية  ج  نيف ال     ج   ائندبهه.   

ة إ شهع الةسدفيد عل اللدعةن  ل خف ق س صي  ا فاهر  ا لهرا  الد  سفاهه الة سسة ههعة عل  ه  عحه ل أهداف حسيـة:-ب
لفح رسهلدهه  ة رهه ف   دعة القةه رن  سىحسيس الىقةه ر بهللدعه   الذره ىه الد  سىهة ن  الد  ه   هداف  هخفية بهلدرجة 

 ا  لى .
  سحذيذههن  سبحا الة سسة هشه  ل الد سع ف  سذد ت اللدعةن إعه  ل ه  عل  هت ا هداف الد   لر أهداف سلوكيـة :-جـ

 خف ق   هةة الةسدرة يلن      هةة  دة عفا  اليفا . 
 اهلبهً عه سا ن ا هداف الىةرففية  الحسية عفال   سطية سسبق ا هداف الس   يةن  هصة إلاا  هن الس ت الةسدهدف ف  عفل ة 

 ف الدف  قية ف  نةهلا  نذدعهه ف  القد   الىة الى  : سر ت.   د لللت سفسيبه  ا هدا
 ( نـموذج المستويات التراتبية لأهداف الترويج22الجدول رقم: )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 النماذج 
 نموذج أيدا

AIDA 

نموذج تشغيل 
 المعلومات

ات تبني المنتجنموذج 
 الجديدة

 نموذج التأشير 

 التقييم  المرحلة الفكرية  المتدرج

 

 الإنتباه 

 

 الفهم 

 الوعي 

 

 

 العلم و الدراية

 

 المعرفة

 الانتباه

 

 

 التحصيل المرحلة الحسية 

 

 

 الإحتفاظ

 الإهتمام 

 

 التقييم

 الاعجاب

 

 التفضيل 

 

 الإقتناع

 الإهتمام

 

 

رحلة السلوكية الم الرغبة  التجربة  السلوك  

 

 التبني 

 

 

 التصرف الشراء

 مستوى الإشباع النتائج
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Source : George E.BELEH and Michael A.BELEH, advertising and promotion, sixth 

Edition, McGraw-Hill, New York, 2003,P :147. 

   اليا  السهبق ن لظ  ن   دا ن عل   ت ج ان  : جهن  فافي  ييف إل  ائندبهه  الر ت  الةرففة  ال    عل   
 الدذييتن  عه القهن  الدحسيس  فيييف إل  ائهدةها  ا  قهع  الدفري   ع ا م الففة  ب  اليفا   القهن  الس    ن  القهن  

 الةشدجن عل  الدقفبة  اليفا . الس      ييف إل  اللبفة الفر ية ل ففة عع
 بلفة  هعة فرن سشفيذ اللط ا  الةدذدعة ف  نةهلا  الةسد  ه  الدفاسبيةن  ا ن  صر  عل الذيها بشذ  الةسده ك ف   

الةفال  الةدذدعة لهذه الشةهلا . فقر  الةسده ك  ر ت ب ج ة ع  ع الدف  ج  سه  عل الذيها بقر    هدت   فا  ف  هذا الةشدجن 
 هً لهذا فرن نية الةسده ك لد  اليفا  سرد  صر     لفا سحد هً لفج  الدس  ق.   فذ

ليس الدف  ج ف  ج هفه إئ إسلهئن  بهلدهل   دحدت  شد سلةيت إسدفاسيقية الدف  ج  ن تـحديد الجمهور الـمستهدف : -0
اة  الة سسه   لد  الرةه  ةا    حدة القةه ر الةسدهدف الذي   ج  إلي .  د  ا ن هذا القةه ر عقة  ة عل ا فف 

الة سسةن فبد ن هذا الدذسيت ئ  ةال  ةهن س عة الرة   فرهليد ن   ليفاً عه سلطا بري الة سسه  جه ةهه الدف  قية ة ن 
  سحد د القةه ر بىهدف ال ص   إليهه  الدت يىف   يهه. ف يس عل الةشطذ   ن  ذه  بتن الدف  ج  ل ل   عريل   ج  لا  الذطه ه

 .1الس  ية
 ةه  شبغ  الدش    إل   ن الدف  ج  ةال  ن  ةدد إل    لف عل الةسدفيد ل عل اللدعةن ليية  عيدف هه فهل الد ل  ا   ةن 

ن    ي  فهلذه ت بهلدف  ج لد    دة  يهرا   شد 2  ية  الة  ف ل      فارا  اليفا  ايف الةسدفيد ل  ه صد ه   ا  هرع  الةرهرف
هلة الدف  قيةن  ه    جههه ل ةيدفي    الةسدفيد    الة  ف      فار اليفا . لذا  ق  ةراسة الليهرا    ا ديهر الد ليفة صيهاة الفس

  3الةل   الد  س بى  الغفض الةشهس .
عل الةهت جداً الحل         بف  در عل الةر  عه  الد يذة  ل تـحديد معلومات الجمهور وقياس ميولـهم : -2
  4 ن لالك عهت  شد سلةيت ا سدفاسيقية  عل  هت هذه الةر  عه : القةه رن

 إةراك  سحد د عد  عرففة القةه ر بهللدعة الةذدعة  خفت س   رههن ليا  ن ة ر الدف  ج ه  نيف الةر  عة  سلحيي ا  طه . -
 عر  عه  ل   عي   اللبه ل اسىقهه الة سسة  عشدقهسىههن   ذا اسىقهه الىةشهفسيل. -
ةراك  عرففة سذييت  ن فة القةه ر ل ة سسةن  لالك بسب  الدت يف الابيف ل سقههه  ا  قهبية نح  الة سسة   دعهسىهه     إ -

  فار الةسدفيد عع الدرهع  عرههن  ةه  سدد   الراس الدف يل بذ ة     بشه  ص رة الة سسة.
سذد ت  فاهر  ف  عذدا اللدعة  هةيدهه الدس  ذيةن  إن ج هف الدف  ج ه تـحديد فكرة ومـحتوى الرسالة الترويجية : -2

بهلشسبة إل  عل   ج  إلي  الدف  جن   د  م عد  سذب  الىقةه ر لهذه ا فاهر  اسديرهب  لىهه      فه ة   س  ع الفافة الدف  ىقيةن 
للدعة     إلبهع لهجة  فرهلية سلةيت  ةاة القذع فيههن ف يس عل الةهت الدحدت  ل اللدعة  إنىةه الدحدت  ل  درة ا

الةسدفيدن بىةرش  ا ف  ن الفافة الشهجحة ه   يم سذشع الةسدفيد بتن س ك اللدعة ه  الد  سيبع لهجد    ق  الحل   

                                                             
 .188:       ي  الةسه دن عفجع سهبقن ص :  1
 .180: الةفجع السهبقن ص :  2
 .99: ايي   بد الرهل ن عفجع سهبقن ص :  3
ة دى راه ايىف عشيى رةن   يىىة الر ى ا ائ دلىهة ة     ىى ا  خف لىىة ن ات الخدميــة العموميـة: دراســة قطـاع البريـد و الإتصــالات فـي الجزائـرالتســويق فـي المؤسسـ:  بىد الذىهةر بىفا شيسن  4

 .866-864ن  ص ص : 8332الدسييفن جهعرة القلا فن 
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لهذا  دري  هةية عرففة لهجه  الةسدفيدن  ة افر   ب  ا  داا     سلةيت  ي رسهلةن  ذلك  ق  إ قهة الة   ع  1  يههن
 2دفع اللب ن إل  اليفا   هشهك   ت  ن اع ا الةحد   : الفافة الد  سحفل  س

  لهخ  الرذ   ل خف ق إظههر بتن اللدعة سحذق الةشهفع الةد  ع عشهه  الدف يل     الق ةة  ا ةا . محتوى عقلانـي:-
  ل خف ق إ هرة   اخم س بية    إ قهبية سحفل     اليفا  عل  الدل  م  ائبدسهعة. محتوى عاطفـي:-
  سدلدا لحا ا ففاة     ة ت الذره ه ائجدةه ية عل  الةحهف ة     البيئىة  لذ ت الطف . وى أخلاقـي:محت-

 سدر ق هذه اللط ة بدحد د  شلف ل  سهسييل :اختيار المزيج الترويـجي : -5
 اليلل (.  شهصف الةل ج الدف  ق  الد   دت اسدلداعهه )ا لههرن سف ية الةبيره ن الر  ه  الرهعةن البيع -
 ال سي ة الد   دت اسدرةهلىهه لشذ  الفسهلة )ا لاا ة  الد فل  نن الة لذه   القفا د(. -

   د  م ا ديهر الةل ج الدف  ق   فذهً لةقة  ة عل الر اع  سبق   ن سطف شه لىهه. 
لس  ا ديهر  ةاة القذع برد ا ديهر  شهصف الةل ج الدف  ق  الةشهس ن سذ ا الة سسة بدلةيت الفسهلة الدف  قية      

 الةشهسبةن الد  سدرةل الل هةة ف  سىحذيق الدت يف الةفا ع.  
ئ  اف  ا ديهر الةل ج الدف  ق ن  سلةيت الفسهلةن ب   ق   ن  لهلبهه تـحديد البرنامج الزمني )مدة العملية( : -0

يت عهت جداً لدحذيق الشده ج الةفا بة. فشقهح الفسهلة بفنهعج  عش   دت في  نذ  الفسهلة إل  القهة الةسدهدفة.  ن الدفاا الد  
 4انط  هً عل سلةيت البفنهعج اللعش ن  ىةال عرففة: 3الدف  قية  ردةد   رهً     ال  ت الةشهس  إل  سشفيذهه.

 ا سهلي  الدف  قية الةسدرة ة  س  يدهه؛ -
 لىح ة بد   اندهه  القهد الدف  ق ؛ -
 د الدف  ق ؛اللعل الا   لدشفيذ القه -

 هذا به  هفة إل  اللعل الدفلي   لا  جهد عل القه ة. 
هشهك  دة خفت  ردةد   يهه ف  سحد د عيلانية الدف  جن  ه  سلد م به د ف لقت تـحديد ميزانية الترويج : -1

  5الة سسة  ا سدفاسيقية الدف  قية الد  سشدهقههن  الد  نرف هه فيةه    :
 دت عل     هذه الطف ذة لسهع عيلانية الدف  ج      سهس نسبة عريشة عل ينة من المبيعات : طريقة تحديد نسبة مع-أ

عبيره  الرها السهبقن    الةبيره  الةحدة ة لهذا الرهان    نسبة عد سطة لردة سش ا  سهبذة    عد  رة  ه    لف الطفت انديهر 
  سةده  هذه الطف ذة بهلآسى  :

 لدف  ج؛سه لة سذد ف عيلانية ا -
 سشهس  لقت عيلانية الدف  ج عع لقت الةبيره   بهلدهل  عع ا عاهنيه  الةهة ة؛ -
 الةحهف ة     الد ا ن بيل الةشهفسيل  بهلدهل  الةحهف ة     س ا ن الس ت؛   -
  قر  ا ةارة سفاف ف  الر  ة بيل ساهليم الدف  ج  سرف البيع؛ -

  عه  ي بهه فددةل  ف  : 

                                                             
 .184:       ي  الةسه دن عفجع سهبقن ص :  1
 .123-169ن ص ص: 8333ن ةار الفاف ل طبه ةن  ةهنن 1ن طسويقمبادئ الت: فهد س يت اللطي   عحةد س يةهن   اةن  2
 .820:  بد الذهةر بفا شيسن عفجع سهبقن ص :  3
 .840ن ص: 8334ن الدار القهعريةن ا ساشدر ةن التسويق في المنشآت المعاصرة إدارة: علطف  عحة ة  ب  بافن  4
   .43-02ن ص ص:8330ةار القهعرة القد دةن ا ساشدر ةن  الإعلان،هندسة  بد الس ا  ب   حمن  -: لةل د عل الدفهصي  راجع: 5

  .002-002ن ص ص: 8331الدار القهعريةن ا ساشدر ةن  التسويق،عحةد فف د اللحل   إسةه ي  السيدن  -    
 .006-060ن ص ص: 8330الدار القهعريةن ا ساشدر ةن  التسويق،عحةد فف د اللحل   ا ف نن  -    
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 ج ةالة ف  الةبيره ن ف  ال  ت الذي  ق   ن  سه د الدف  ج ف    هةة الةبيره ؛جر  الدف   -
ه   ىةال  ب   فافة سلفيي ساهليم الدف  ج إلاا انلفرت الةبيره .  ن  عشطذيهً عل الةفف ض  ن سفسفع عللله  الدف  ج  -

 بهئنلفهض الةبيره   لالك عل  ج  عرهلقة عيا  ائنلفهض؛
 فذهً لهذه الطف ذة  دت سحد د عيلانية الدف  ج      سهس لغ على أساس ما يصرفه الـمنافسون : طريقة تحديد المب-ب

عذدار عه  شفذ  الةشهفس نن  ف  الرهةة  ةال   ذ إنفهت اللشه ة  ا ن سىةده  هذه الطف ذة  نهه سرةل  دا  يها لف ع سف  قية 
ن ئ سشط ق عل لهجه  الة سسةن  ئ   جد  ةهن      ن عه  شفذ  بيل الة سسه .   ي بىهه  نىهه ئ سردبف  ة ية رليدةن  

 الةشهفس ن ست      سس س يةةن  صر بة الحل       عر  عه  لذيذية  ل عيلانية الةشهفس.   
سدت  ل خف ق سلليص    عه ه  عد فف عل ع ارة عهلية  ىةال إنفه هه     الدف  ج  ل طريقة الأموال الـمتوفرة: -جـ

ها الة سسة برة  س  ع  راةا  الةبيره ن  جةيع الةلهر م ال  عة بهسدلشه  علهر م الدف  جن  سذ ا بللت الةلهر م خف ق  ي
ف  عل ا راةا ن  نسبة عريشة  تربهح  عه  دبذ   ردبف عيلانية الدف  ىج. عل علا ه هذه الطف ذة  ن س ةي إل  ائهدةها بهلدلطيا الةهل ن 

ة   بف عل  دراسهه الةهليةن  ه  سل ي ل ة سسه  اللغيفةن  سحذق  دراً عل ا عهن عل الشهلية الةهلية.  عل س لا الة سسة بةيلاني
  ي بهه  نهه ئ سسه د ف  سحد د  سذد ف عه  ق  إنفه  ن  عل  ت  د  ل د ا نفهت     ذ .   

الة سسة ئ دبهر  الد ه   بة ج  هذه الطف ذة سش فطريقة تحديد المبلغ على أساس الأهداف والوسائل: -د
ا هداف الد  سفع  إل  سحذيذهه عل الرة ية الدف  قيةن  ت سذ ا بدحد د ال اجبه   الةهها الد  سحذق هذه ا هداف. برد لالك سذ ا 

 عه  بحسهع سا فة الةهها  ال اجبه  ل د ص  إل  عيلانية الدف  جن عل علا ههىه  ن سذ ا بفبا ا هداف الد  سفا  ف  سحذيذههن
  ق   ن  شفقن إئ  ن     ذ   يهه صر بة سحد د ا هداف بد ة  سفجةدهه إل  ص رة ر ةية

 ل خف ق اسدلداا   لف عل خف ذة عل الطفت السهبذة ف  ان  الد لدحد د عيلانية الدف  جن مزيج من الطري السابقة: -هـ
  ه    لف الطفت اسدلداعهً ف  الة سسه  الابيفة.

إلا برد الذيها بهلحة ة الدف  قيةن  تسى  ة ر الةفا بة     فرهلية اللطة الدف  قية الإستراتيجية الترويجية : مراقبة وتقييم -0
الة    ةن ل دت د عل  ص   الفسهلة إل  الذطه ه  الةسدهدفةن  ةه  دت سذييةهه ف      ا هداف. فرلاا  هنت س ك ا هداف  د 

 ىةال الل ت بتن الدف  ق   د  س   سىلطيط  لد  ندت د عل  درس  عل سىحذيق لدة  ب   ح  صةت البفنهعج الدف  ق . ئ 
  1ا هدافن  عه إلاا  هنت ليس  ذلك  شبغ  إجىفا  الدرد    ال  عة ف  ا سدفاسيقية ف       ط ا  الدذييت السهبذة.

                                                             
 .063ن ص: 042ن ص: 8330ن عادبة  ل اليةسن الذههفةن 10ن طإدارة التسويقحةد  فيف ن : صد ق ع 1
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  لتسويق وتنشيط المبيعات المستودعةالتطبيقية  الثاني: الأدبياتالمبحث 

سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  سشييا  ع  ى ع سشه لت الد  السهبذة الدراسه  علد م اسدرفاض الةبحا هذا ف  حه  سش    
 الدراسة  بيل بيشهه الةذهرنة  ة ية إل  إ هفة الدح ي  ف  الةسدلدعة  ا ة ا  إليهه الةد ص  الشده ج عرففة بهدف  لالكالةبيره  
 للألدت ا  دا عل  عش  سفسي  ا جشبيةن  فق بهل غه     ف  الرفبيةن بهل غة ةراسه  إل  الدراسه  هذه سذسيت ست ليا الحهليةن

 .الحهليىة الدراسىة  بىيل بيشهه ائ د ف  نذهط الديهب  نذىهط  هت إبفا  عع   يهىه الدر يىق لالىك برىد  ىت

 الدراسات السابقة لمتغيرات الدراسة  :الأولالمطلب 
  الدراسة بةدغيفا     ة لهه الد  السهبذة الدراسه   هت     الدرفف الةط   هذا     عل سشحه       

تأثير تنشيط المبيعات على صورة المؤسسة دارسة حالة مؤسسة توزيع مواد البناء ةربه  لهف اةن  ف   ن ا ن  الدراسة الأولى:
DIVINDUS4212ة  الدسييف  الر  ا الدقهر ةن ن عذ فة عهسدفن  ست الر  ا الدقهر ةن   ية الر  ا ائ دلهة ـ . 

هدفت هذه الدراسة إل  سحد د عد  ست يف سشييا الةبيره      الل رة الذهشية للبه ل ع سسة ة فهند س بهلب  فةن ليا عشه 
لله   ائ جعشهتن  لالك بهئ دةهة     البفاع 02عففةة ست س   ع ائسدبيهن   يهتن  ست اسدفجهع  122به ديهر  يشة عدا نة عل 

SPSS  .ف  سفف غ البيهنه   سح ي ههن  عش  ست الد ص  إل  ان هشهك ست يف عرش ي لدشييا الةبيره      الل رة الذهشية 

رعي  عحةدن ست يف سشييا الةبيره      س  ك الةسده ك الشهه  ن عذ فة عهسدفن سللص سس  قن عذ فة  الدراسة الثانية:   
 . 4212الدقهر ة     ا الدسييفن جهعرة  بد الحةيد بل بهة سن عهسدف   ية الر  ا ائ دلهة ة   

عل     اسدرفاض لقةيع ج ان  س  ك الةسده    فارس  اليفا يةن سبيل لشه  ن الةسده ك برد لقف اللا  ة ف  الدس  ق الحد ان 
اسة ظههفة اسلهلا  فار اليفا    د  م نقهح الة سسة     عد  إلبه هه لحهجه   رابه  الةسده ايلن  لالك ئبد   يهه عل ةر 

الةشدج الةذدفح  عحه لة عرففة ا سبهع الد  بهلةسده ايل الشهه ييل إل  اسلهلا  فار اليفا   ةف الةسده ك الشهه   ف   فار اليفا  
 اليللية بل ت عفال   سهسية نديقة سرف   لةقة  ة عل الر اع  الشفسية الدا  يةن  هلحهجه   الد افع  ائسقههه   الدر يت 

  الر اع  الدس  ذية  هلةشدجن السرفن الد   عن  الدف  ج. 
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  : مقارنة الدراسة الحالية مع الدراسات السابقةالثانيالمطلب 

 عل      فض الدراسه  السهبذة  دري لشه   ج  الديهب   ائ د ف بيل الدراسة الحهلية  الدراسه  السهبذة

 دراسات الحالية عن السابقةالفرع الاول: ما تتميز به ال

 سشدرفف عل     هذا القل    ج  الديهب   ائ د ف بيل الدراسة الحهلية  الدراسه  السهبذة 

 التشابه أوجه -0

 سديهب  الدراسة الحهلية عع الدراسه  السهبذة فيةه    : 

 ؛    يهنه الب تةاة لقةع   ائسدبيهن ا   الدراسه  السهبذة عع الدراسة الحهلية      اسفذت -
  ؛  ل ةشهج ال صف  الدح ي  اسدلداعهه ا   الدراسه  السهبذة عع الدراسة الحهلية عل ليا  اسفذت -
سد ة ة ةعسههةة سس  ق عبيره  العد   ا   الدراسه  السهبذة عع الدراسة الحهلية  ن  هفة الشده ج س  د      اسفذت -

 ف  سشييا الةبيره . 
 حهلة ف  الد  الةدغيف ل      هةه سديهب  الدراسه  عع الدراسة ال -
 الاختلافأوجه   -0
سلد م الدراسة الحهلية  ل الدراسه  السهبذة عل ليا الةدغيفا ن الريشةن الةاهن  اللعهنن ن ع الذطهع  ا برهة  الد        

 ن للهه ف  القد   الدهل : 

 (: مقارنة الدراسة الحالية بالدراسات السابقة5الجدول رقم )

 الدراسة الحالية  الدراسة السابقة ت المتغيرا

من حيث 
 المتغيرات

 سشه لت الةدغيف ل عره    السهبذة الدراسه   ا    
 عدغيف عع الحهلية  ربطهه الدراسة عدغيفا   لد
 ا ف 

 ةدغيف عسدذ    سس  ق الةبيره  الةسد ة ةست ةراسة 
  ةدغيف سهبع سشييا الةبيره   

السهبذة  يشه  علد فة      سشه لت الدراسه  من حيث العينة
  ع ظف  ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة  يشة عل     بف عل  يشة الدراسة الحهلية.

من حيث المكان 
 والزمان

سةت هذه الدراسىه  السهبذة ف   دة ة    فبية 
  ف  فدفا  عدفه سة ف    جشبية 

    الة ست الدراس   الة سسة اسلهئ  القلا ف  
4242-4242  

ن حيث نوع م
 القطاع

سش  ت الدراسه  السهبذة عل نهلية ن ع الذطهع 
الذطهع الرها  اللهص  الةش ةه  ليا  هنت ف  

 الحا عية  ايف الحا عية.
 اللحية الذطهع اللدعه  

من حيث أبعاد 
 متغيرات الدراسة

سشه لت الدراسه  السهبذة  برهة علد فة ل ةدغيف ل 
 الةسدذ   الدهبع.

  ةدغيف عسدذ    لةبيره  الةسد ة ة سس  ق ا برهة 
 .سشييا الةبيره ف  ليل الةدغيف الدهبع 

  بهئ دةهة     الدراسه  السهبذة الطهلبيلعل إ داة المصدر: 
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 والقيمة المضافة  مجال الاستفادة من الدراسات السابقة: الثانيالفرع 

السهبذة  الذيةة الةرهفة الد  سههةت بهه الدراسة الحهلية  سشدرفف عل     هذا القل  عقهئ  ائسدفهةة عل الدراسه       
 ف  البحا الر ة 

 مجال الاستفادة من الدراسات السابقة  -0

  هن ل دراسه  السهبذة فه دة  بيفة ف  سا  ل سل ر لهع  لة   ع الدراسة ليا  دةل  عقه  ائسدفهةة عل هذه الدراسه  ف :

 فافي ل قهن  الش في  صيهاة  إ داة القهن  الدطبيذ  ل دراسة الحهلية؛سههةت الدراسه  السهبذة ف  ا  فا  ال -
  ؛ يا الةبيره  يسش   فهه      سس  ق الةبيره  الةسد ة ة برهة سههةت ف  ال   ف      -
 ؛ فذفاس  سههةت بيا   بيف ف  سلةيت اسدةهرة ائسدبيهن لةدغيفي الدراسة الحهلية  سحد د عقهئس    -
 ؛ لسهبذة نذطة   ة   ه دة  سهسية ف  إ داة الدراسة الحهلية  هصة  شد سحد د ا لاهلية  صيهاة الفف يه سردبف الدراسه  ا -
عل الدراسه  السهبذة ف  إ فا  الدراسة الحهلية عل     الدرفف     ا ة ا  الةسدلدعةن  خفت  ة ية ا لله   ائسدفهةة -

 ؛ عرهلقة البيهنه 
 ؛ بري الدراسه  السهبذة ف  الدرفف     الق ان  الد  سدر ق بهلدراسة الحهلية ه  ا دفالعل س صيه ن  ائسدفهةة -
 ؛ الدت د عل  ن هذه الدراسة ئ سةل  سافارا  ي عل الدراسه  السهبذة     سقهرع الآ ف ل ائخ ع -
 ؛ فض  سفسيف نده ج الدراسة الحهلية  عشه يدهه  الدرذي    يههن  ربطهه بهلدراسه  السهبذة -
 .ي   ة ية البحا  ل الةفاجع الةدر ذة بهلدراسة عةه   فف الاليف عل القهد  ال  تسسه -

 القيمة المضافة   -0

 عل     الذيها بهذه الدراسة  ن فسشه إل  الدراسه  السهبذة س ص شه  ن الذيةة الةرهفة سدةل  فيةه    :
  بهلة سسة  سس  ق الةبيره  الةسد ة ة برهة عرففة  -
  بهلة سسة ا الةبيره  سشييعرففة  برهة  -
 سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  سشييا الةبيره . عرففة الر  ة بيل  -
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 خلاصة الفصل

 ةدغيىىف   سسىى  ق الةبيرىىه  الةسىىد ة ة عىىل  له لشىىه عىىل  ىى   هىىذا الفلىى   ن نذىىدا  هىىت الق انىى  الش ف ىىة لةدغيىىفا  الدراسىىة  ىى       
ن  ةىه سىت ربىا الر  ىة سس  ق  سشيىيا الةبيرىه  هية    برهة  علد م  سهسيه  ل   عسدذ  ل دراسة عل      فض ائخهر الةفه

ف  ليل الةبحا اللهن  خفلشه  هت الدراسه  السهبذة الحد لىة الدى  لهىه    ىة بةدغيىفا  الدراسىة عىل ةراسىه  بيل عدغيفا  الدراسةن 
غىفض إنىىقهح سيهسىة الدىف  ج فى  عىىقه  اللىدعه   قى  إ ىداة  ل  فبية  عح ية  ةراسه   جشبيىة    جى  الديىهب   ائ ىد ف بيشهةىهن 

فرهلىىة  د  ىىم نقهلهىىه   ىى  الدىىفاا  إسبىىهع عقة  ىىىة عىىل اللطىى ا  الةهةىىة الدىى  سبىىد  بدحد ىىد ا هىىداف الدف  قيىىىة  اسىىدفاسيقية إسبىىهع 
ف  قىى    سىىه     عرففىىة الر اعىى   القةهىى ر الةسىىدهدف  فاىىفة  عحدىى   الفسىىهلة الدف  قيىىة  سلىىةيةههن عىىف راً بدحد ىىد  شهصىىف الةىىل ج الد

 الة  فة   ي ن اندهه  بدحد د البفنهعج اللعش   الةيلانية الدف  قية.

لىهذا  ىةال الذ    ن  ظيفة الدف  ج  صبحت ف  ظ  ال ف ف الفاهشة  الدداة الةشهفسة عل ال ظه م بهلغة ا هةيةن  
    عسد   الة سسة اللدعية. لذاك  ق  ائهدةها بهذه ال ظيفة سللص لىهه عيلانيه   لةة ن فاً لفرهليدهه ف  سشييا الط   

 ساليم الحة   الدف  قية   دا  لف هذه ال ظيفة     عفل ة عل عفال   ةف اللدعة    بررهه  إنىةه ف     عفال ههن  لد  
الحهلييل  الةحدة يل  إنىةه   رهً       ب  البد  ف  سذد ةهه إلا   بت ال ا ع  ن هذه ال ظيفة لىهه ا هر عهةةن ليس فذا     اللبه ل

 الةشهفسة  البيئة الد  سرة  فيهه الة سسة بيا   ها.
 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

دور تسويق المبيعات المستودعة  الفصل الثاني: 
بمؤسسة اتصالات  وأثره على المزيج الترويجي  

 الجزائر ورق لة
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 تمهيد:      

 برد سذد ةشه علد م الق ان  الش ف ة لةدغيفا  الدراسة    عل سس  ق الةبيره  الةسد ة ة عدغيف عسدذ   سشييا 
  عل     هذا الفل  ان نبيل عد  عسههةة سس  ق الةبيره  الةسد ة ة الةبيره  لةدغيف سهبع ل دراسة سشحه  

     ي  سشدطفت ل ةبهلا الدهلية:  ف  سشييا الةبيره  بدراسة  يشة عل ع ظف  ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة  
  الطريقة والأدوات المستخدمة؛ الأول:المبحث 
 المبحث الثاني: عر  وتحليل نتائج الدراسة مناقشتها 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 

    الطريقة والأدوات المستخدمة  المبحث الأول : 
سردبىىف القلا ىىف  الىىدة عىىل بىىيل الىىد   الدىى  بىىد   سىىدرك  هةيىىة سحىىد ا  طىىهع ائسلىىهئ ن لىىذا سىىرت إلىى  إلىىدات ع سسىىىه        

قلا ىىف  الدىىى  سشيىىىا فىىى  عقىىىه  ائسلىىىهئ   ة عيىىة عىىىل بيشهىىىه ع سسىىىة البف ىىىد  الة اصىىى    الدىى  سح لىىىت فيةىىىه برىىىد إلىىى  اسلىىىهئ  ال
هه عىف را ةالس اية   ال س اية ن لىذا سىشحه   الدحىدت  ىل  طىهع ائسلىهئ  بلىفة  هعىة  ىت  ىل الة سسىة ابدىدا  عىل نيىتسهه  سذىد 

      .بهيا هه  س   ع الةس  ليه   ص ئ إل  نيهخهسهه   دعهسهه  هذا ف   ربع عطهل   ةه سيتس 
 ع وعينة الدراسة مجتمالأول: المطلب 

سىىىشحه   فىىى  هىىىذا الةط ىىى  ائخىىى ع   ىىى  هياىىى  الذطىىىهع بش ىىىفة لىىىة لية فىىى  القلا ىىىف سطىىى رهن عذ عهسىىى ن عشه ىىى  الدشهفسىىى   اهىىىت      
 .الة سسه  الةد اجدة للدعة  طه   الدس  ذ  للدعه  ائسلهئ  الس اية  ئ س اية

 : أولا: تطور قطاع الاتصالات 
فية اللهبدةن سرهد الد لة بهسدغ    سط  ف اليباه  ال خشية لشذ  ائسلهئ  ا لادف نية إل  لف ة فيةه  لص ائسلهئ  الههس

القلا ف(  اسلهئ  دتلم س ت اله اسم الشذهلة عل    ة عدرهع يل: لف ة ع بي يس ) ه  لف ة سهبرة لةقة  ة    ناسلهئ  القلا ف
ف ة سط  ف ساش ل جيه الةر  عه   ائسلهئ  ف  صةيت اسدفاسيقيه   سيهسه  ا دةد  الد لة القلا   لف ة جيلي  لف ة   ر د .

  هاذان عل ليا إنقه اسهه  اسدلداعهه ل داش ل جيه  القد دةن صشفت القلا ف ف  الةفسبة اللهللة  الدشةية ائ دلهة ة  ائجدةه ية.
(      س طة ل سلهئ  الس اية ITUاية  ال س اية )ف  الرهلت عل خفف ائسحهة الد ل  ل سلهئ  الس « ا  لف ة شهعياية»

 ردبف سحسيل ن   ائسله  ف  عقه  سط  ف ساش ل جيه« سذدعًه  بيفاً »  ال س اية ف  الرهلتن  ست سلشيفهه  ةل الد   الذ ل  لف  ا 
ا به ندفنت لاا  الددفق الرهل    الرهل  ج ةة ائسله  لفه دة الة اخشيل  الةدرهع يل ائ دلهة يل  الة سسه  الرة عيةن  سرةيت الفب

 جدا ف     عاهن عل بيل   ل  ه   ة  الحا عة ليا سدسدةف  ف  الرة      سحذيذهه   سيفع ف  ا نيطة الدهلية:
 ائسدلداا ا عل  ل هيه   ا سهسية الحهلية  ا دسهع  درا  جد دة سسد ف  الةره يف الد لية ؛ -
 ة الة اخشيل  الةدرهع يل ائ دلهة يل  الة سسه  الرة عية ؛سحسيل ج ةة  دعة الفبا لفه د -
 سحسيل  سفليد خيم الدفةةا  ال س اية )الاهف عغشهخيسية(؛ -
سرةيت الفبا بيباة ا ندفنت لاا  الددفق الرهل  جدان عل     سحد ا  ساليم لباة ائسلهئ  الس اية  ال س اية  -

 إخهر صشد ت اللدعه  اليهع ة ل سلهئ  ا لادف نية؛  ساليم نيهخه  إنقه  الةيهر ع الةسق ة ف 
 ستعيل الهيه   ا سهسية ل سلهئ  الس اية  ال س اية / ساش ل جيه  ائ  ا  ائسله   لةه ة عسدلدعيهه؛ -
ا ليهف  سط  ف عفا ل البيهنه   فذه ل ةره يف الد لية  اسدغ   الذدرا  ال خشية ل سلهئ  الس اية  ال س ايةن  ي  هب  -

البلف ة الرهبف ل لحفا   الاهب   البحف ة  الذدرا  السهس  عل  ج  سفسيخ عاهنة القلا ف  ةف ل إ  ية  ل سلهئ  
 الس اية  ال س اية ؛

سرل ل الةحد   الف ة  الةح    إنيه  اليه   ةارة   ل  ةة ا ندفنت  لالك بهدف سط  ف عقدةع الةر  عه  ف  القلا ف  -
 ؛

ه    سه   الدفع ا لادف نية  سيقيع ظه ر الدقهرة ا لادف نية عل       هةة عيهر ة اللدعه  البف د ة ف  سط  ف  دع -
 ا ةعه  ائجدةه    الةهل .
 الإطار القانوني و التنظيمي التحفيزي

عل الشل ص الديف رية  سدا ن الةش  عة الذهن نية الد  س خف  نيطة  طهع البف د   ائسلهئ  ا لادف نية عل عقة  ة لهع ة
 الدش يةية الد   دت سحد لهه لس  الرف رة ن عل  ج  الدايم عع الدط را  ائجدةه ية  ائ دلهة ة ال خشية  الد لية   ذا عع الدذدا 

 الدذش   الداش ل ج .
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 MSANلباه   بدحسيل لباة الشحهس الدذ يد ة  إة ه  4222ست اليف ع ف    ةه  الدط  ف ائسدفاسيق  عشذ سشة    د 

ل يباه  اللهبدة.  ةه لقت  القلا ف إل   ن اع   ف  عل الدذشيه  لاا  الافه ة الةةه  ة ئسددراك الدت يف الذي  اجهد  فيةه  در ق 
 القي  الفابع  4212( عشذ ة سةبف  G3برة ه  ساش ل جيه  ائ  ا  ائسله .  عل بيل هذه الدذشيه  نيف القي  اللهلا) 

(G4عشذ سبد ) ن سطف  ال  ارة الةا فة بداش ل جيه  ا   ا  ائسله  بفنهعقه خة لهن 4210.  ابددا ا عل سشة 4212ةبف
  بف عشهخق ا   يت ال خش   بشه  عقدةع الةر  عه .”  FTTH“ سدهدف بلفة  هصة سرةيت اسدلداا ا ليهف البلف ة 

 ي  عدف  يد ائسدلداا.    422.222ال خشية لدل  إل    لف عل سةي هذا البفنهعج ن  لط ة   ل  ن بدذ  ة لباة نذ  ا ليهف 
( عةه  ة  إل    هةة سرة Orval / Alval ةه عست  ة ية الدحد ا لباة الشذ  الد لية عل     الاهب   القد دة )

 سيفا به ت ف  اللهنية. 24ل سيفا به ت ف  اللهنية  هب ة ل د سيع إل    لف ع 8.0سيفا به ت ف  اللهنية إل   4.0الشطهت الدفةةي عل 
 الهياكل الأساسية

 “:DTS” ص ة ا ليهف البلف ة بيل القلا ف   يل  لاا: القل  اللهص بهلقلا ف عل ا ليهف البلف ة الرهبفة ل لحفا 
قش ع عدقهًه إل  ا دة  القل  القلا في عل الةيف ع الذي  ةدد عل القلا ف الرهصةة إل   يل  لاا ن  هبفاً الب ة عل اليةه  إل  ال

 ت ن  ه  جل  ئ  دقل  عل الرة ة الفذفي ال خش  للأليهف البلف ة ل ةدرهع    4222الحد ة عع الشيقف ن    ب غ خ ل  ل ال  
 ”.القلا ف ل سلهئ “الحهل  

القلا ف )القلا ف(  ن    هدف إل  جر  هذه البشية الدحدية عدهلة لساهن الب دان الل  ة” نيبهة“ف  إخهر  DTSست إخ ت عيف ع  
 ب جه )نيقيف ه(    ةهن الد اص  عع   ر به عل     نذهط ربا ف  القلا ف  بف  هب   ا ليهف البلف ة  –  شدر )الشيقف(  –

 البحف ة.   د انرةت ة   عقه رة   ف  إل  الةيف عن  ه  سيهة  عهل   ع ر دهنيه.
ست إنقه ه فر يهن  فف ذيه ائسله  بهلرهلت  ةه سرةل ستعيل  ة ية ائسله    بهذا اليا ن س فف القلا فن عل     القل  الذي 

 ل د   ا  ره .
سيفا  4.0الاهب   البحف ة:  ة  سرل ل الاهب   الة ج ةة إل    هةة السرة الةقهلة برفض الشطهت الدفةةي ن  الد  ارسفرت عل 

سيفا به ت ف   24ن   ةال س سيرهه إل    لف عل  4244نية ف   ها سيفا به ت ف  الله 8.0إل   4241به ت ف  اللهنية ف   ها 
 اللهنية.

لهد  اليباة الدذ يد ة سحسشه ع ح ظه. ”. اسلهئ  القلا ف“اليباة اللهبدة:  دت سيغي  اليباة اللهبدة ف  القلا ف  بف الةدرهع  
 اليباة  سحسيل ج ةة اللدعه .لل هةة  درة ”  MSANs لدا  ائسله  الةدردةة اللدعه  “ست سذد ت سذشية 
 سه د  ف    هةة سغطية اليباة اللهبدة.  بهلد ا ي عع لالك ست سد يت لباة الشذ  به ليهف  4212اللهبدة سشة  LTEست إخ ت  

(Backbone ليا س فف لهليًه سغطية بذدرة سل د  ل )ع ي ن اسله ن  سيدت س سيع اليباة  سحسيشهه عل ليا ا ةا   22
ف  جةيع عشهخق الدفاع  FTTH الذي سيسههت ف  سرةيت ” اسدلداا ا ليهف البلف ة“يف ع القهري الةسة  بفر  الة
 ال خش .

 2Gن س دهه سذشية 4221سشة  GSMالش ها الرهلة  ئسلهئ  اله اسم الةحة لة “لباة الههسم الةحة  : ست إة ه  سذشية 
ن سغطية لهع ة للإ  يت  21/14/4242الةحة  ن ا دبهراً عل . سرةل سذشية الههسم 4212ف   ها  2G   4212ف   ها 

 .2Gلدذشية  ٪02   لف عل  4G    2Gلدذشية   ٪20ال خش  سل د  ل 
ائسلهئ   بف ا  ةهر اللشه ية: به  هفة إل  اليباه  ا ر ية  البحف ة ن ست سشفيذ الرد د عل ا جفا ا  ف  عقه  ائسلهئ  

( ن  نيه  عقة  ة عل الةشله  الد  سذدا ل ةسدلدعيل الرد د عل الح    عل VSAT   GMPCS بف ا  ةهر اللشه ية )
ن الة سةفا   بف الفيد   ن سحد د الة  ع  IPليا  دعه  ائسلهئ  الس اية  ال س اية  ا  ةهر اللشه ية )الههسم ن ههسم 

 القغفاف (.
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 الأنشطة المستهدف تطويرها:

 سط  ف ائ دلهة الف ة  -
 ةقةره  الداش ل جية )ابداهر البحا  الدط  ف  صشه ة ساش ل جيه  ائ  ا  ائسله (ال -
 اللدعه  الةلففية ا لادف نية -
 الدر ت ا لادف ن    عشلة ال  جسديه  ا لادف نية -
 الدطبي   ل برد -
 الهيه   الفره ية -
 السهس  اله ا يه    -
 إصدار اليههةا  ا لادف نية -
 عه  ن ةة ستعيل بش ك الةر    -
 سحد ا  دعه  البف د -
 اللبفة  الددر   -
 ل سبة اللدعة الرهعة )ا ةارة ا لادف نية(. -

 .بيئة تنافسية المؤسسة -0
إن الدح ئ  الد   ففهه  طهع ائسلهئ  ف  القلا ف  الذي فىدي الةقىه   عىها الةشهفسىة ن فىفض   يهىه عقة  ىة عىل الدحىد ه   فى  

لذطهع اللىهص   الرىها ائسىدفهةة عشهىه  اسىدغ    لسىل ل دذشيىه  الدى  سديحهىه عةىه افىف  سشىهفس ظ  الطففة الداش ل جية الذي  حه   ا
 .ساش ل ج   سس  ذ  لشي  الةل د عل الحلص الس  ية  ال فف بلذة اللب ن   ئ  

ن لاىىىل  د   ر ىىسرىىهن  ع سسىىة اسلىىهئ  القلا ىىىف ل هىىهسم اللهبىىت عشهفسىىة لفسىىىة عىىل خىىفف الة سسىىه  الىىىل ت عىى بي يس ن جيىىلي ن 
 ةاىىل  صىىىفهه بتنهىىىه عشهفسىىىة ايىىىف عبهلىىىفة ليىىىا  ن عشدقىىىه  الة سسىىىة  الة سسىىىه  الةىىىذ  رة ايىىىف عدقهنسىىىة سةهعىىىه بىىى  سذىىىدا نفىىىس 
اللدعىىىة  ئ  هىىى  ائسلىىىه  فىىىه  ل  سردةىىىد  سهسىىىه   ىىى  الهىىىهسم اللهبىىىت  ائسلىىىهئ  السىىى اية  ا  ىىىف  سردةىىىد   ىىى  الهىىىهسم الشذىىىه  

اىىل ا دبهرهىىه سىى ع     ىىدعه  بد  ىىة ن  سىىلةاة لىىدة الدشىىهفس  شىىد سغيىىف  لا ات   الديهجىىه  الرةىى    ائسلىىهئ   ئسىى اية عىىل هشىىه  ة
للىىهلي اللىىدعه   ئسىى اية   ىى  لسىىهع اللىىدعه  السىى اية الدىى  سردبىىف  د ةىىة ن  ىىه عىىهن لىىذا سىىشحه   الدطىىفت إلىى   يىىم  الةاهنىىة 

  ا عاهنيه  الدشهفسية ل ة سسه  الةشهفسة  سط رهسهت الةسدذب يةن
ــ مــوبيليس: 1 اسلىىهئ  القلا ىىف ل هىىهسم الشذىىه " هىى  فىىفع عىىل عقةىىع اسلىىهئ  القلا ىىف  هىى  لىىف ة  ة عيىىة لاا   سىىهت  نيىىتة سىىشة ـ

ة   بةسىىههةة فشيىىة ل رةىى ت ار ىىىس ن  122 222 222ن سردبىىف الةدرهعىى  ا    فىى  سىى ت الهىىهسم الشذىىه  بف سىىةه   ىىدره   4222
 ىا هىهسف   222 222بطه ىة سذىدر بىى:   GSM ة   هعىة لىباة الهىهسم الشذىه  بىش ت ةار  عبي يس عشه لة ة لية خفلدهه الحا عى

ن  خ ذىىىىىت عىىىى بي يس     لىىىىىباة سقف بيىىىىىة لش ىىىىىها ائسلىىىىىهئ  الةدشذ ىىىىىة الرىىىىىهلة  4222ة سىىىىىةبف  12فىىىىى  ن  4222فىىىى  نهه ىىىىىة سىىىىىشة 
(UMTS" فىىى  القلا ىىىىف. عىىىىع  ىىىىفض )Mobi  عدرىىىىدةة فىىىى  +" اللىىىىهص بلدعىىىىة جىىىى  بىىى  ار إسن سرىىىىد عىىىى بي يس عيىىىىغ   سىىىىه ا

 القلا ف.
 عل ساهن القلا ف. ٪02 خ ذت ع بي يس عيف ع نيف  اسع ليباة ج  إس إا اللهصة بهه. الي ان سغط  اليباة ل ال  

ع ي ن )ج  إس إا  القي  اللهلا(.  ص ت  ه دة الةيدف يل  12.2ن  هن لد  ع بي يس   لف عل 4212ة سةبف  21ا دبهراً عل 
 .4212ع ي ن عيدفك ف    لي   12.2ي  اللهلا( إل  ف  ع بي يس )ج  إس إا  الق

 ( عل  ج  س ظيفهه ف  عهل .3G et 4Gن  4Gن لل ت ع بي يس     سف يص  هلة  ل سلهئ  )4212ف  ة سةبف 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 42عاشهه سحذيق  ر ها   ةه  عهةة  س ص ههن ف    ت  ليفن إل   ت  ا عهذسذد ت القد د بةه  دةهل   الدط را  الداش ل جية  ه

 ع ي ن عيدفك.
 سغطية  خشية ل ساهن. -
   هلة سقهر ة. 180  لف عل  -
 نذطة بيع ايف عبهلفة. 22.222  لف عل  -
 B T Sعحطة سغطية  2222  لف عل  -
  ر ية  دعه  نهجرة  لاا  ج ةة  هلية. -
,  دعة الفسه   الةل رة win maxا بداع الدا ت  سط  ف لرف  هه  للدعهسهه الةلد فة ڤ سط ن سّ اش ن عبدستن نهفيذ ن -

 2g- GPRS- 4g  دعة  MMS الل سية 
 رسىى  ن راسىىية ن رصىىيدين بطه ىىة الدربئىىة اللهصىىة بهلةاهلةىىه  الد ليىىة لةيىىدف   الىىدفع »إ ىىهفة إلىى   ىى   ىىدعه  الدربئىىة ا لادف نيىىة: 

 «الةسبق.
 4224ن  فى  فيفىفي  4221لف لىة سىشة جيىلي" للى ت الةقة  ىة الةلىف ة ا راسىا ا ئسلىهئ    ى  ااوراسكوم تيليكوم:  ى 2

عىل  ىدة الةيىدف يل فى   % 82خفلت      فض سقهري لرىدة  بيىف عىل اليىباه ن اسىدطه ت جىه ي فى  فدىفة  جيىلة السىيطفة   ى  
الهىهسم الشذىه   اسىىدطه ت سلفىيي ساهليفهىىه بيىا   بيىىف جىدا  عىىل سىت سلفىيي ا سىىرهر  الىدي  ة  بىىد ره إلى  ب ىى   ع يى ن عيىىدفك 

خفلىىت عيىىىف ع    ساسىىيف ن  هىى   ىىفض  صىىحهع ا  يىىهك الةدرىىدة اللىىىدعه     4222فذىىان  فىى  عىىهي  4222 ىى   سىىشة 
سحىت اسىت" لاىت"  سردةىد اليىف ة   ى   4222بتسرهر سشهفسية عع  ةهن ههعش ربي عغفي  ة  ت س ت الههسم اللهبت ف  فيفىفي 

دة علىى  اسىىدلداا ا ليىىهف البلىىف ة  سذشيىىة الهىىهسم ال سىى ا  سذشيىىة الىىفبا الةبهلىىف  ي الهىىهسم اللهبىىت الرىىهةي عىىع إبىىفا  سذشيىىه  جد ىى
 ب ىىغ  ىىدة   ئ ىىه   ىى  سىىشة  ىى   السىىش ا  الىىل ت ا  لىى ن 22 ئ ىىة  بىىف فدىىفا  ليىىا  ىىدت ربىىا  20  دعىىة ائندفنىىت   ىىدت الىىفبا 

 . لقلا فف  س ت الههسم الشذه  به اللهنيةعةه  قر هه سحد  الةفسبة  4242ع ي ن عيدفك سشة  12.48عيدف يهه 
 4222ة سةبف  4ف  ستسست   ه  ففع عل عقة  ة اليف ة ال خشية ل سلهئ  الا  دية. "WTA":الوطنية للاتصالات ى3  

ع ي ن  241الا  دية     ر لة اسدغ   الههسم الشذه  ف  القلا ف برد  ف هه الةهل  الةذدر بى « ال خشية سي يا ا»سحل ت 
بةلد م الدياي   عل الةشدقه  « نقةة»خ ت الدقهري لر عدهه الدقهر ة الةسةهة ست ا  4222 اسطس  42ة ئرن  ف  

 اللدعه  ايف الةسب  ة ف  القلا فن ليا  ة  ت   ر د  عره يف جد دة لرهلت ائسلهئ  ف  القلا فن ليا  هنت     عدرهع  
عةه  قر هه سحد   4242ع ي ن عيدفك سشة  14.22 د    دعة ال سه ا الةدردةة السةرية البلف ة.  ب غ  دة عيدف يهه 

بهلةه ة عل عقة ع الحلص.  سغط   42, 4الةفسبة اللهللة ف  س ت الههسم الشذه  بهلقلا ف  ب غت للة   ر د  ف  س ت الشذه  
 عح  بيع 82عل الساهنن  ةه سحد ي   ر د       % 21ع  ع سذش ن عال عل سغطية  2222 ئ ة بت لف عل 20  ر د  لهليه 

عشهت جلا ف  نن  % 22 هع   1222 لم نذطة بيعن   ن سيغ   22فره   دعه    ر د     لف عل  482 بف الدفاع ال خش   
 سشة. 22  ذدر عد سا سل الرةه  ع عل الرشلف الشس ي. % 22

  عام لاتصالات الجزائر تقديمالفرع الأول: 
 ع   ةىىه سةىىىس ليىىهة الةىى اخل ن سىىريه ل سىىدذفار ائ دلىىىهةي ن ىىفا لةىىه س ربىى  الة سسىىة الرة عيىىة فىىى  ائ دلىىهة  الىىد   الذىى

 ن  هنىت القلا ىف سدبىع  برىدإلى    عشىه هىذا ف   ائجدةه  ن سرت القلا ف لدط  ف هذه الة سسه   إ طه هه   ل  ة  بف  عشذ ائسىدذ 
ةشيىىئه  ائ دلىىهة ة عىىل جهىىة  فىىدي س جىى  ائ دلىىهة الة جىى  سسىىر  اليىى ا الةلا جىىة بيشىى   ا دلىىهة السىى تن بهعد  هىىه لف سىىةه  برىىي ال

الةقىه   عىىها الةشهفسىىة فىى  برىىي الذطه ىىه ن عىل اجىى  سطىى  فه  ةفىىع لف ىىة الدشةيىىة    ىع  سىىس ل نرىىةها ل ةش ةىىة الرهلةيىىة ل دقىىهرةن 
  سردبف اسلهئ  القلا ف عل  هت هذه الة سسه .  
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
  طىهع فى  الةيىهر ع  سشفيىذ  سشسىيق عفا بىة   ى  سيىفف 4218 نى فةبف 2 ستسيسىهه سىت جلا ف ة ا دلهة ة  ة عية ع اخشة   ه  ع سسة
 . ال س اية الس اية الة اص  

 .عبهلف ايف بيا  سهبرديل   ف يل  لف ديل لحهف د  سهبرة عبهلفة فف ية لف ه   ربرة القلا ف اسلهئ  عقةع  ةد ك
 بة جى  القلا ىف اسلىهئ  لىف ة لهليىه لةقةىعا لحهف ىة الدهبرىة الفف يىة اليىف ة  ى   عىل( القلا ىف اسلىهئ  عقةىع) نيتة سقسد 
 نىىص الىىذي  ال سىى ايةن السىى اية  الة اصى   البف ىىد  طىىهع هيا ىىة بر ىهةة الةدر ىىق ن4222     2 فىى  الةىى ر  4222/22 الذىهن ن
 . ال س اية الس اية الة اص   نيهخه   ل البف د نيهخه  اسدذ لية    
  بىىف  ال سىى اية السىى اية  ائسلىىهئ  ا ندفنىىت الةحةىى  ن الهىىهسم اللهبىىتن الهىىهسم  دعىىة ا  ليىىة نيىىهخهسهه لىىة ت نيىىتسههن فةشىىذ
 .القلا ف اسلهئ  لةقةع لهليه الة   ة الةهها  ه  ا  ةهر
 الدى  الههسفيىة اليباة نيف نسبة ليا عل  بيفا ست فا الهيا ةن إ هةة  ب  القلا فن ف   ال س اية الس اية الة اص   س ت لهد 

 .% 2 سدرد لت
 TDM (Multi) نىى ع عىىل ا رسىىه   لىىباة الدبىىد   لىىباة  سهسىىه سيىىة  الف يسىىية اليىىباة  ىىهن ن4222 سىىش ا    ا ىى  فىى 

Time Division. 
 الذىهن ن بفرى  رسىةيه نيىهخهسهه ن4222  فف ى  12 بدىهر خ القلا ىف اسلىهئ  لةقةىع الدهبرة القلا ف اسلهئ  الفف ية اليف ة بهلف 
  ىىىهلت ب لىىى   لهىىىه سىىىةي عىىىه  هىىى   سىىىهتن لاا  لىىىف ة فىىى  الةدةلىىى  الذىىىهن ن  اليىىىا  سحةىىى  ا دلىىىهة ة ة ة عيىىى  ة سسىىىة 4222/22

 . ائسله  ا   ا ساش ل جيه 
 عريىىىهر ر ةيىىىةن إلىىىداهةه) الةحةىىى   ل هىىىهسم لىىىباديل ن(RTPC)  هعىىىة هىىىهسم لىىىباة عىىىل  سهسىىىه عدا نىىىة الدحديىىىة بشيدهىىىه  هنىىىت

GSMالرة عيىىىىىىة البيهنىىىىىىىه  لشذىىىىىى  لىىىىىىباديل ن (Dz-PAC )  (MEGA-PAC)سحديىىىىىىىة  بشيىىىىىىة( جىىىىىىى اع)  ندفنىىىىىىت عشلىىىىىىىة ن 
 الفره ية ل سلهئ 
 :القلا ف اسلهئ  لةقةع الدهبرة الفف ية اليف ه 
 القلا ف : اسلهئ  -
 .اللهبت  الههسم ا ندفنت عقه  ف  سشيا
 : (ع بي يس) ع به   القلا ف اسلهئ  -
 .ائندفنيت   دعه  الشذه  الههسم عقه  ف  سشيا
 الفره ية : القلا ف  اسلهئ -
 .السهس   بف  ائندفنت ائسله  لباه  عقه  ف  سشيا
   ر به : القلا ف اسلهئ  -
 .الفه "  " ا رفه " البحفي الاهب  سسييف     سيفف
   عشده  : -
 بهلة رة ل اللهصة البلف ة اليباه  الس ةا  البلف ة ائليهف فه ي إةارة عقه  ف  سشيا
 صهسيا ا:  ائسله  ائ  ا ل جيةلداش   القلا ف ة اليف ة -
 .برد  ل   يهه  ائلفاف الد اص    ةارسهه البيهنه  ف  الدحات  ي الداش ل ج  ائبداهر عقه  ف   دعهسهه سذدا
 .ال خش  الدفاع  هع   بف لهجيهس      س بية ل ة اخل الةذدعة اللدعة سحسيل      سرة  الة سسه  هده سسهف  ةه

    زائرتقديم اتصالات الج 



 

38 
 

ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
سرىىىد اسلىىىهئ  القلا ىىىف ع سسىىىة را ىىىدة فىىى  سىىى ت ائسلىىىهئ  السىىى اية  ال سىىى اية بىىىهلقلا فن الدىىى  سيىىىهد سطىىى را عىىىذه  فىىى  هىىىذا     

الةقىىه ن ليىىا سذدىىفح سيىىاي ة  اسىىرة عىىل  ىىدعه  الهىىهسم اللهبىىت  ا ندفنىىت الة جهىىة ل لبىىه ل اللىى اص  الةحدىىففيل.   ىىد ا دسىىبت 
عىل  ىى   سيهسىىة ائبداىهر الدىى  سدةهلى  سةهعىىه عىىع سط رىه  اللبىىه لن لاا  س جى  نحىى  ائسىىدلداعه   اسلىهئ  القلا ىىف هىذه الةاهنىىة

 .القد دة
اسلىىىهئ  القلا ىىىىف هىىى  لىىىىف ة لاا   سىىىهت بف سىىىىةه   ةىىى ع ن سشيىىىىا فىىى  عقىىىىه  ائسلىىىهئ  السىىىى اية  ال سىىى اية  الهىىىىهسم اللهبىىىىت 

ن الةدر ىىىىق بر ىىىىهةة هيا ىىىىة  طىىىىهع البف ىىىىد  الة اصىىىى   4222     22الةىىىى ر  فىىىى   4222/22. ستسسىىىىت  فىىىىق الذىىىىهن ن ت ا ندفنىىىى
السىى اية  ال سىىى ايةن  الىىىذي  ىىىفس الفلىىى  بىىيل نيىىىهخه  البف ىىىد  ائسلىىىهئ  السىىى اية  ال سىى ايةن  الةحىىىدة ل ذ ا ىىىد الرهعىىىة ل بف ىىىد 

 ى  إنيىه  الىذي نىص   4221عىهرس  21بدىهر خ  (CNPE)  الة اص  ن فر   ل  ىفارا  الةق ىس الى خش  لةسىههةه  الد لىة
 ."ع سسة  ة عية ا دلهة ة  خ ق   يهه إست " إسلهئ  القلا ف

 فىىق هىىذا الذىىهن ن الىىذي لىىدة ن ىىها ع سسىىة  ة عيىىة ا دلىىهة ة سحىىت اللىىيغة الذهن نيىىة "ع سسىىة لاا   سىىهت" بف سىىةه  اجدةىىه    ىىدره 
 24Bر ىىىىىت  سحىىىىىت 4224عىىىىىهي  11ة   عذيىىىىىدة فىىىىى  الةف ىىىىىل الىىىىى خش  ل سىىىىىق  الدقىىىىىهري  ىىىىى ا  112.222.222.222,22

0018083 
  سذ ا  سهسه بهلةهها الابف  الدهلية:  
سىى فيف  ىىدعه  ائسلىىىهئ  السىى اية   ال سىىى اية لشذىى   سبىىىهة  اللىى    ال سىىه   الشلىىىية  البيهنىىه  الف ةيىىىة  الةر  عىىه  السىىىةرية  -

  البلف ة.
 سط  ف  سيغي   إةارة ائسلهئ  الس اية  ال س اية ف  الذطه يل الرها  اللهص. -
 إنيه   سيغي   إةارة جةيع   ج  الدفابا اليبا  عع عيغ   اليباه . -

  سسهف     سحذيق ا هداف ا سدفاسيقية الدهلية : 
  هةة الةرف  ه  عل اللدعه  الههسفية  سسهي  الحل        دعه  ائسلهئ  الس اية ال س اية   ال ص   إلى  ا بىف  ىدة  -

 ق الف فية.       عسدلدعيل عةال ئسيةه ف  الةشهخ
 رفع ن  ية  نطهت اللدعه  الةذدعة ل  ص   للذة الرةي    دعد  بيا  عدةيل بةه  سةي ل ة سسة رفع  درسهه الدشهفسية. -
  سط  ف لباة  خشية عح  ل سلهئ  الس اية  ال س اية   ةهن س صي  هذه الةر  عه  بهلسف ة  الد ة الةدشههية. -

 ااسلهئ  القلا ف به ر ه
 ع ي ن  ب ن 2.8  لف عل      دة اللبه ل الة ص ليل بلدعة ا ندفنت

 ع ي ن  ب ن 1.4  لف عل     دة اللبه ل الة ص ليل بتندفنت ا ليهف البلف ة
 ع ي ن  ب ن 4.8  لف عل   ADSL/VDSL  دة اللبه ل الة ص ليل بلدعة  ندفنت

 ع ي ن  ب ن 1.8  لف عل  Idoom 4G  دة اللبه ل الة ص ليل بلدعة  ندفنت القي  الفابع
   هلة سقهر ة 222  لف عل        اليباة الدقهر ة

 عل ع ا ع ائسدذبه   91 %س سيت    ف   دعدات ال  هئ  الدقهر ة الة سةة
 نشأة و تطور المؤسسة -4

ئ  القلا ىف لدلىى  إلىى  لىا هه الحىىهل  برىىدة عفالى   سةيىىل   ىى  عفل ىة بللىىه ص عريشىىة نحىه   ا دلىىهرهه  ىىدر عىف  ع سسىىة اسلىىه
 :ا عاهن ف  الشذهط الدهلية

: سردبىف بةلهبىىة ائنط  ىة ل ة سسىة برىىد ائسىدرةهرن سىةية ع سسىىة البف ىد  الة اصى    سةيىىل  هىذه الفدىفة بقة ىىة 1282ىى1224عىل 
السيهسية  ائ دلهة ة الد   هنت سىه دة ليىا  ر ىت القلا ىف  ىل ائسىدرةهر الففنسى  هيه ى    ن ةىة فى  عل اللر به  ن فا ل ف ف 

https://www.algerietelecom.dz/ar/page/fikhidmatikoum-p216


 

39 
 

ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
عقىىىه  اللىىىدعه  بلىىىفة  هصىىىة ع سسىىىة البف ىىىد  الة اصىىى   ف ذىىىد  ىىىهن سلىىىةيت هيا هىىىه   إةارسهىىىه  سسىىىييفهه   ىىى  الىىىشةا ا  ربىىى     

فين  انرىداا الدقفبىة فى  الدسىييف  ة  لاالىك إلى   ىرم فه  يىة ا ةا  الففنس  بلفة  هصة ن  ن فا لىشذص  بىفة  ستهيى  الاىهةر القلا ى
 انلفىىىهض الةفة ة ىىىةن عةىىىه ا درىىى  إصىىى له  هيا يىىىة لىىىهع ة فىىى  الة سسىىىة بةىىىه  دةهلىىى  عىىىع الد جىىى  ائ دلىىىهةي   ا عاهنيىىىه    

 .ال ف ف الرهعة
  يىىدغ  سبرىىه لذىىفارا  هىىذا  1282ىىى 14ىىى 22الةىى ر  بدىىهر خ  02ىىى 82:  ففىىت هىىذه الفدىىفة إصىىدار الةفسىى ا ر ىىت 1222ىىى 1282عىىل 

ا عىف الىذي  ةىىدة   غيىف سلللىىهس   صى ليهس  فى  عيىىدان ا ةارة  عةهرسىة الداىىهر  دعىة البف ىد  ائسلىىهئ ن لاىل هىىذه الةفل ىة لىىت 
 .سل   عل بري الس بيه  ف   دا  فه ة  ع سسة البف د  ائسلهئ  ف  سشفيذ عههعهه الة   ة لهه

ا لشدىىه ج الةفل ىىة السىىهبذة سىىت إة ىىه  برىىىي الدغيىىفا   ا صىى له  الدىى  سدةهلىى  ن  ىىه   ةىىه عىىل الدا  يىىىة ن ىىف  1222ى  1221عىىل 
 اللهرجية ئ دلهة القلا ف ن فيهد  هذه الةفل ة إ هةة هياى  الذطىهع ليىا  ىدت سذسىيت الةىد ف ه  ال ئ يىة  إلى   ى ت عقة  ىه  

عىىهرس  40الةىى ر  فىى   24/142   ىىهصن  هىىذا خبذىىه ل ةفسىى ا  لالىىك لسىى  الةشطذىىة ن بحيىىا  ىىيل لاىى  عقة  ىىة هياىى  سش يةىى
1224 
:  هت عه  ةيل هذه الةفل ة ه  إص له  ا دلهة ة ف  ظ  الدرهع  عع ائ دلىهة الحىف  الةشهفسىةن  اسىدرداةا ل ىد    4222عه برد 

الةقىه   عىها ائسىدلةهر ا جشبى  الةبهلىف  ف  الةش ةة الرهلةية ل دقهرة  ع ا بة الدط را  الرهلةيىة الةدقهىة نحى  سحف ىف ا سى ات  فىدي 
 ف  جةيع  الةيهة ل عل بيشهه اللدعه   بةه ف  لالك  طهع ائسلهئ ن        

  ىهة سحد ىد الذ ا ىد الرهعىة ل بف ىد  الة اصى    4224/ 22/20الةى ر  بىى  22ى 4222 بشه ا     عه سذدا  ةال الذ   إن  هن ن  
 هلةيىىهن  ةىىه ا ىىف ن ىىها الدسىىييف الةف ىىلي بحيىىا سلىىدر الذىىفارا  عىىل الةد ف ىىة الرهعىىة ل سلىىهئ   جر هىىه فىى  السىىيهت الةرةىى   بىى  فىى  

  .بهلقلا ف  سطبق سس س يه     به   عسد  ه  الهيا  الدش ية 
   الهيكل التنظيمي وتوزيع المسؤوليات الفرع الثاني:

ف رىة   سىةي بهلةلا جىىة بىيل ائ دلىهة الة جى  عىل السىى طة   الهفعى  بذه ىدةله لىت ع سسىة اسلىهئ  ا دةىهة الهياى  الدش يةىى       
عسىد  ه  ر يسىية  ى     ى تالر يه   الدللص عل جهة  سف  ي الس طة  سحفيل الةبىهةرة عىل جهىة   ىف    سىةت الة سسىة إلى  

ي الدرىىد     الىىذي ن  هىى  الةد ف ىىة الرهعىىة بهلرهصىىةة  ال لىىدة الرة يىىة ال ئ يىىة  ال  هلىىة الدقهر ىىةن ليىىا لىىهد برىى4212إصىى له  
 : ف   لاه   ت عحه لة لفلهه فيةه     الل تسشدحدت  ش  ئلذهن   ةال سبسيا الةسد  ه  

   ئ: الهيا  الدش ية  ل ةد ف ة الرهعة ل سلهئ  القلا ف
سىى طة ا لىىفاف  سردبىف    ىى  سىى طة بهلة سسىىة   ر س الهياىى  الدش يةىى ن  سذىىع بهلىد هر اللةىىس الةحةد ىىة بىىهلقلا ف الرهصىىةةن سةىىهرس

  ل لى  بدشلىي      ىل  عىدرا  ال لىدا  الرة يىة  PDG الرها    ع ائسدفاسيقيه   البفاعج الا يىة ل ة سسىةن  ف سىهه الةىد ف الرىها
  :بهلدشسيق عع عق س ا ةارةن   حد ي  عبهلفة برد ا ةارة الرهعة عد ف ه  الةيهر ع   الةد فا  الةسه دةن  ةه ه  ع  ي

ا سدفاسيقية الرهعة ل يف ة   الفف ع الدهبرة لههن  ةه  ذ ا   ى  الةلىهة ة   ى  اللطىا  ل الةسئ   ا     الف يس : ه  الةد ف الرها 
   .الدشة  ة   الةهة ة ل ة سسة

 : اسديهرا  الدطبيذية : ه  الد  سةل  بةلد م نيهخه  ا ةارة  الةسئ لة  شهه ن  سدا ن عل 
 الةسئ لة  ل    عرهع   الدقهر ة  سس  ق اللدعه ؛إةارة الدس  ق  الدقهرة: ه   -
 إةارة الد ظيم : سداف  بش ها ا   ا ف  الة سسة؛ -
 ا ةارة الدذشية : ه  الةسئ لة  ل ن ها الدذش  ف  اليف ة؛ -
 اسديهرا   هن نية : ه  الد  سداف  به ع ر الذهن نية ل يف ة  سدا ن عل -
  ل سسييف  عفا بة عيهر ع اليف ة؛ إةارة الةيهر ع : ه  الةسئ لة -
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 الةفاجرة  الدد يق: سداف  بةفاجرة علد م  ن ةة الدسييف؛ -
 الق ةة: ه  الةسئ لة  ل ج ةة اللدعه  ل يف ة؛ -

 : إةارة ائسدلةهرا  : سداف  باهع  ائسدلةهرا  الد  سلص اليف ة  سدا ن عل
 الرهعة ل يف ة ةا  يه   هرجيه؛إةارة الر  ه  الرهعة: ه  الد  سداف  بهلر  ه   -
 إةارة الة ارة البيف ة : ه  الةسئ لة  ل الرةه   سف ي  ن ها اليف ة؛ -
 ا ةارة الةهلية  الةحهسبة : الد  سداف  بهلةيهر ع الةهلية  الةحهسبة ف  اليف ة؛ -
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 
 

 (:الهيكل التنظيمي للمديرية العامة للاتصالات الجزائر80الشكل)
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لمصدر: الوثائق الداخلية للمؤسسةا

 المــديـــر العام الرئيسي

رية، المراجعة المالية،الموارد البش استشارات استشارات قانونية استشارات تطبيقية
 التقني)ادارة الاستثمارات(

قمدير التجارة و التسوي  

 الإدارة التقنية

 إدارة التوظيف

 نظام المعلومات

 الدعم التقني

 إدارة العلاقات العامة

إدارة الموارد البشرية 
 )مصلحة المستخدمين(

 إدارة المالية والمحاسبة

 ادارة الاستثمارات

 إدارة المشاريع

 المراجعة والتدقيق

 الجودة
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 الهيكل التنظيمي للوحدة العملية   -0
عسد   ن سدةدع بس طه   اسرة  عهها سسييف   إلفاف     ال  هئ  الدقهر ة الدهبرة لههن   ةه الفنه سهبذه سسر    هن ه         

ييف سي ةي لدةه إل    هةة إندهجيدهه  بهلدهل  سحسيل هذا الدغ الد لة إل  س   ع    هةة عههعهه  س طهس  لددةال عل سسييف  نيطدهه
ا ةا  الا   ل ة سسة  سحد ي     علهلي ر يسية ههعة جدا  ه  عل حة ال سه    عل حة الةسدلدعيل   دا عل حة اللبه ل 

   الدس  ق   دا  عل حة اليباه  الذه د ة  عل حة لباة الةيدف يل ن  بيل اليا  الة ال  هيا هه الدش ية .
 شرح الهيكل التنظيمي للوحدة العملية لاتصالات الجزائر لولاية ورقــلـــة:

 (1) سشحه   الدطفت  هت الةلهلي:
  ه  الةسئ   الف يس    ا     عل عههع  الف هبة   الةلهة ة     علد م عهها الةلهلي الةد اجدة مــديـــر الوحدة:  -

 ةا   الة سسة.
 ردبف  ةسه د لةد ف ال لدة عل سب يغ الةفاس   لا  عل حة  هصة بهه. سالأمانة العامة )سكرتاريا(: -
 عل  هت عههعهه سسييف عيلانية الرة   سة    الةردا   الدقهيلا  ال  عة  الذيها بي  ن الةحهسبة مصلحة المحاسبة:  -

  هصة س ك الةدر ذة بةشه له  الدش يت  الد  يق.
ل  ن الرةه   هلد ظيم   سش يت ائعدحهنه    الةسهبذه  به  هفة إل   عههعهه سسييف  سش يت   مصلحة المستخدمين: -

 ائهدةها بهلي  ن ائجدةه ية  اللذهفية   الف ه ية ل رةه .
 عههعهه سدةل  ف  عدهبرة ساييم الدقهيلا ن   نذ  الةاهلةه  ال خشية  الد لية  بف  مصلحة استثمار الشبكة القاعدية: -

 ص لهه.ا ليهف البلف ة    ةهن   
 عل عههعهه الدلطيان عدهبرة الةيهر عن   ه  عا فة بهلدراسه  اللهصة بيباة الةيدف يل   ة : التقني ةالفرعي يةالمدير  -

 . الدرطي عدهبرة 
  سهدت بهلةيدف ه ن   سسييف ال سه   الةهة ة ) الةف به ن ا سهتن الةحل نه ..الخ(. الدعم:لوظائف  ةالفرعي يةالمدير  -

  م الةشه  ه    الي  ن الذهن نية اللهصة بهلة سسة  الةدر ذة عع علد م الة سسه . هدت بةلدو 
عههعهه الدسييف ا ةاري ل يباه  الههسفية   ائسلهئ  الةدلللة ف  ائسدغ    الدس  ق ة : التجاري ةالفرعي يةالمدير  -

 :هبه ةلهصال هعههع هله ةا فة      ة ا ف 22 الدسريف.   ه  ع لفة عل 
البش كن اليفخةن القيشن الحةه ة الةدنية...     الة سسه      افار سدرهع  عع    عل : ه   ئرة المؤسساتيةدا -

 .الرف ض   ائسدقهبة لط به  اللبه ل الابهرعسد   ال ئ ة    ذ ا هذا ا  يف برنيه  
ة اللبه ل    دة اللط ط الةةش لة عل ليا  د ةالدقهر   ئهعدهبرة ال  ه ف  ائلفاف    دةل  ة ره :دائرة المبيعات -

 للإندفنت   لسهع ر ت ا  ةه .
سا ن الة ظفيل   اخ  هت     الةسدقدا    الرف ض ن ت الديغي    ف  عفا بة   صيهنة  ه دةل  ة ره :الدعم دائرة  -

 .الدف  قية القد دة
   سدةل  عههع  فيةه    : :دائرة التخطيط والمتابعة -

   سحسيس ة ر     هع  فيهت   بش  ية  ة  اللط ط الةدلللة. سش يت ال  هئ  الدقهر ة -
 (.نذطة البيع البفعةعدهبرة عدا ي  ال  هئ  الدقهر ة الدهبرة لهه )  هلة  ر  ة+   هلة لهس  عسر ة+  -
 ( القد دة ل لبه ل إن  جد .installationsعدهبرة الدف يبه  ) -

                                                             

 ( عاد  ا عل الدا    ل ة سسةن  عفديية ال لدة ال ئ ية  لت سد فف لد شه الةر  عه  ال  عة.1 )
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
   سحذيذ . الدقهر ة ال  هئ   ع بفنهعج ههةف عسطف  سبه    بف جةيع  -
 س جي  الرةه  عع الدرهع  عع اللب ن  ي  يفية سرهع  الرةه  عع اللب ن بطف ذة لرف ة. -
سحسيس   س  ية الرةه  برف رسهت ف  هذه الة سسة    ن لهت ة ر ف    هةة الةفة ة ة عل ر ت ا  ةه   لهت ر ي ف  اسلهلا  -

 الذفار فهلة سسة  ص   ه ةة   يهت.
 للاتصالات الجزائر الولائيةلهيكل التنظيمي للمديرية (:ا80الشكل) -

 

 لمصدر: الوثائق الداخلية للمؤسسةا

 

 

 المدير العملي

 عل حة ا عل عا م بهئسله 

 الةشيهة ا   يةية لش ت الةدرسة القه  ة ب ر   ة

 ةا فة الةهلية  الةحهسبة ةا فة الة ارة البيف ة 

 

مالمدير الفرعي لوظائف الدع المدير الفرعي التجاري المدير الفرعي التقني  

 ةا فة الة سسهسية

 ةا فة الدلطيا

 الةل حة الذهن نية ةا فة لباه  الشذ  

 

 

 

 ص حة الذهن نية 

 ةا فة الةبيره 

 ةا فة الد ت الدقهري عل حة ة ت ن ت 

 ةا فة الةيدف ه 

 ةا فة لباة ال ص  ةا فة الةةد اه  ال سه  

 ةا فة الدلطيا  الةدهبرة

 ةا فة لباة  ه د ة
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 الهيكل التنظيمي للوكالة التجارية  -0

عسد   اةن  ال لدة الرة يةن   عهةدهه الف يسية سس  ق  بيع الةشدقه   اللدعه   سحلي  إراةا  الة سسة   هلاسردبف 
 ل خف ق  دعدهت بافه ة  فرهلية  ه   شلف ال ص  بيل الة سسة   به شهه ن سحد        به لالل  سسر  ل  ص   لف ه   ئ  

عاهس   عهعية سذهب   سحدك بهللب ن  عاهس    فية سسهف     ة ت ا نيطة ا  ف ن سدا ن عل   ت   سها ر يسية  ه  الذست 
   ف  الهيا  الدش ية  الة ال .الةهل    الذست الدقهري   ست  هص بهللبه لن  ةاششه س ليص هذا   

 (:الهيكل التنظيمي للوكالة التجارية02الشكل رقم )
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المصدر: وثائق الوكالة التجارية لاتصالات ورقلة
 
 
 
 

يفالارش  

 عد ف ال  هلة الدقهر ة

اللبه ل الةيفف      

 اللشد ت

 اليبهك الة لد

ئسدذبه ا  خ به  اللبه ل 

يهلذست الدقهر ب الةا م  

 .عل حة الف سفة

  عا م بةدهبرة الةدف  ه

ىلحسابات الكبرا  

 عل حة الدحلي 

الة رة نعدهبرة   

ياالشلا ه   الدفع بهلدذس الدلفية الف هبة     

ةا م بهلةذهربةال  

 ال اجهة ا عهعية ال اجهة الل فية
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 التسويقي الخدمي لمؤسسة اتصالات الجزائر المزيج الفرع الثالث:

بة سسة اسلهئ  القلا ف    عل سيهسية الةشدج   السرف  الدف  ج  للدع اسشدرفف عل     هذا الةبحا لرشهصف الدس  ق 
لك ندطفت لةههية الةبيره  الةسد ة ة    ن ا هه ف  ع سسة اسلهئ  لالال  ب    سيهسة الد   ع عل     الةطهل  الدهلية

 . القلا ف
 :  0تعريف  المبيعات المستودعة

 نبر داع بره ر  لد   سيا  ة ك عدقفا    بيا    ت عسد ة ه  الةهلك الةشدج الا  عل  لاه  الدقهرة  ذ ا عل  ج   ه  
 ةع ف   ا   ا ليهن ة حدفظ ال د    الةشدجنالذي سيدفع ل  ة ع  ة لة ف  لهلة بيع  الة ةعن دت سحد د سرف البيع عل  ب    

 بيع برد فدفة عريشة.البهلحق ف   في السرف إلاا لت  دت 
. ف  عذهب  اللدعة الةذدعةن  دذه   ال ة ع  ة لة بيع ال ةا ع عشدق ا م عل الةهلك )الة ةع( ببيع  لذلك فرن الدهجف )ال ة ع( ع

 عل سرف البيع. %22إل   12الةبهعن فرن هذه الرة لة سرهة   الةشدج    سرف الةرهع ة  ب  سداةهه إل  البه ع.  بحس  ن ع 
 :  0تعريف 

 دت بحيا  س القههلةن ا  هت  الةردا  الةشلليةن  جهلة الاةبي سفن الدحمن إلخ(.ه  خف ذة لدس  ق الس ع ائسده  ية )الة ب
 شدعه  دت بيع البره ع ن )الة ة يل(ن الذ ل   فف ن لهت عح   فض الةهلايل)ال ة ع( عل      الدقهربيع هذه ا صشهف عل  ب  

 رة لة. ي الع      ه دا  البيع   حل  ال ة
 العقد

 ةه ه  عشل ص   ي  ف  الذهن ن الةدن . الةشدج   ال سيا  دف  ي البيع  قةع بيل لا  داع ه   ذد عحدة  ذد     ذد البيع 
 ةع عس      ق    ي  بذ     عه ف   سر   سةها  ة ية سدلد  بير .  عع لالكن فرن الة ل ةشدج    اللدعة     الة ةع عهلاه 

 دةهةا     خبيرة الس رةن  سةرة الدهجف الة ةع لد  ن  لال   ره     اللر بة البيع.  د  ا ن عب غ الرة لة   لف         هةية ا
 الةذدرة ف  بيع الس رة الةرشية.

صيهاة  ذد بيع  ة رة عاد بة ليست إللاعية.  عع لالكن  بهلش ف إل  الشذهط الرد دة الد   ق  ائسفهت   يههن فةل ا فر  سذد ت 
 ة له ن  ق      ال ة ع سذد ت  سيةة إ داع ل به ع  ائلدفهظ بشسلة عشهه.  درةل إ له         اسفهت  دهب  لدقش  الشلا ه .

  السرف الذي سيدت  ف  . الةشدجا  داع هذا عر  عه   سهسية عل  ر ت ا  داع   صم 
 رذد الرشهصف الدهلية:ال ق   ن  حدة  الةر  عه  الد   ق  سرةيشهه ف   ذد بيع ال ة رة

السرف الذي  الذي ست سس ية  ل بيع؛ الةشدجال صم الدفلي    ر ت ا  داع؛ فاف  سفهصي  ائسله  اللهصة بهت؛سحد د ه  ة ا خ
 عدة الرذد. عب غ الرة لة الذي  ةال الدربيف  ش   شسبة عئ  ة؛ سيدت  ف    نطهت الدفه ض عع البه ع الةدهح ل  ة ع؛

 : حقوق والتزامات أطراف عقد البيع بالوديعة
ال سه   الةةاشة لد   دت البيع.  درةل لالكن ائجفا ا    .    ي   ن  دلذ جةيع الةشدجالة ةع ه  الةس     ل سس  ق  الدهجف

إلاا للا ا عف.  عع لالكن فرن       ةدقف  الدف  ج لهه   ف هه     ع  ع ال    اللهص بال    سبي  الةله ن  فض الس رة ف  
 س الدلاعه بدحذيق نديقة.ال ة ع الدلاعه بد فيف ال سه    لي

 ا ن ال ة ع عس  ئ  ل الةةد اه  خ ا  عدة ا  داع.  لذلك  ق    ي  الدت د عل الحفهظ   يهه بيا  صحيي. به  هفة إل  
 لالكن  ق  الحل        ذد ستعيل     البره ع الةللنة.

   يهه سهبذه. ن   دلا بدفع اللةل ل به عن عطف له عش  الرة لة الةدفقالةشدج بةقفة بيع 
  عل جهنب ن     البه ع عس  ئ  عها الةيدفي ف  لهلة  ج ة  ي   ف .
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 :التي تسوقها اتصالات الجزائرقائمة بعض المنتجات المستودعة  (:20الجدول رقم )

1 Dorouscom Abonnement Annuel : 3200 DA la matière  
2 Dorouscom abonnement cours intensifs : 2000 da 
3 Dorouscom Abonnement Mensuel : 500 DA la matière  
4 Dorouscom Abonnement Trimestriel : 1200 DA la matière  
5 DR.WEB DESKTOP & SERVER SECURITY 
6 DR.WEB MAIL SECURITY SUITE 
7 DR.WEB SECURITY SPACE 
8 EDUGATO 
9 EKOTEB ABONNEMENT DE (03) MOIS 
10 EKOTEB ABONNEMENT DE (06) MOIS 
11 EKOTEB ABONNEMENT DE (12) MOIS 
12 ESABOURA 10 000 à 10 000 DA 
13 ESABOURA 1000 à 1000 DA 
14 ESABOURA 2000 à 2000 DA 
15 ESABOURA 3000 à 3000 DA 
16 ESABOURA 4000 à 4000 DA 
17 ESABOURA 5000 à 5000 DA 
18 ESABOURA 6000 à 6000 DA 
19 ESABOURA 7000 à 7000 DA 
20 ESABOURA 8000 à 8000 DA 
21 ESABOURA 9000 à 9000 DA 
22 FATOURA 
23 HP 15-FD0025ST I5 1335U RAM 8GO SSD 256GO INTEL IRIS XE 
24 HP 15-FD0707ST I7 1355U RAM 12GO SSD 256GO INTEL IRIS XE  
25 IBOX 100 GO 
26 IBOX 1000 GO 
27 KASPERSKY PLUS VPN INTERNET SECURITY 1 APPAREIL 
28 KASPERSKY PLUS VPN INTERNET SECURITY 3 APPAREIL 
29 KASPERSKY PREMIUM TOTAL SECURITY 5 APPAREIL 
30 LABS TELCO CLOUD 
31 LICENCE FORMATION EN LIGNE SHIRUDO 
32 MOALIM 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
33 MODEM ROUTER TPLINK N300 ADSL VDSL TD-W9960 
34 MODEM TENDA V300 VDSL2 N300 
35 ONDULEUR EATON 5E 650I UPS 650VA 
36 ONDULEUR UNOMAT UM IEC 1050VA 
37 ONDULEUR UNOMAT UM IEC 1500VA 
38 REPETEUR DEVOLO WIFI AC1200 
39 REPETEUR WIFI ASUS AC750 DUAL BAND AC51 
40 REPETEUR WIFI USB DLINK N300 DMG-112A 
41 REPETEUR WIFI XIAOMI MI RANGE EXTENDER PRO N300 
42 REPETEUR XIAOMI MI WIFI RANGE EXTENDER AC1200 
43 ROUTER D-LINK DIR-X1860M Wi-Fi6 AX1800 
44 ROUTER GOOGLE NEST WIFI PRO WIFI 6E 
45 ROUTER LINKSYS AX1500 MAX STREAM DUAL BAND WIFI 6 
46 ROUTER TENDA AC23 AC2100 DUAL BAND GIGABIT 
47 ROUTER TPLINK AX1500 NEXT GEN WIFI 6 
48 ROUTER WIFI TENDA N300 F3 
49 SAMSUNG GALAXY BOOK GO 5G SNAPDRAGON 8CX 
50 TABLETTE DTECH 10.1 PRIME TAB 4G LTE HD ANDROID 9.0 
51 TELEPHONE SANS FIL PANASONIC KX-TG1611TU 
52 TELEPHONE SANS FIL PANASONIC KX-TG1612 FRH 
53 ZIMAIL 
54 ZOOM LA PLATEFORME DE VISIOCONFERENCE 
55 CARTE WIFI PCIE DLINK AX3000 WIFI 6 DWA-X582 

 
 سياستي المنتج و السعر  -0

 سشدرفف عل     هذا الةط   لرشهصف الةل ج الدس  ذ  اللدع     عل الةشدج  السرف 
سدةيل ع سسة اسلهئ  القلا ف بةشدقه     دعه  عدش  ة سد افق عع الةدط به  الداش ل جية  :المنتج الخدمات المقدمة أولا

    VOIPن FTTH نترنيت   ا هصة لباه    طه هة لية في  دة   سيقية مح ية استر  ا ها هعة لف  إبذيةة عرهفة 
 ع سيهسة  ثم    لابر  الحسهبهن اللبه لالما فة بخدعة ة ا جهلا رية  تحسين ر ن  سرها ن اس ةة  ع سيهسة  هصة بر ه 
لرة  ن    اةلفرهلالدذني ري   الدقهالدسيير  اة  ة ا  ابر دا لذيه ن  ائسلهئا  اجية  بر مخد م  ش ر ه   ية ا ةا  إ    سلها

 الدحسيل الةسدةف.       
ن   جمهلية(إ بة اعف  +  دعهة برد ةة + لباة عل - IP/MPLS -سع )س س ة  ابا   لاا  رلخدعهةة الباة عدرد  نجه. إ

  فف ذ  ل دط  ف.   البشك   ا نجها اهذ   د ع 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 به.   ر  ف بتالجلا - FO -ص   -Sea me We 4 – ع . عيف

 للشه ية.   ر ا  ةها بر   ئسلهئاس سيع لباة   ف للأنترنت الجل  اسلهئا. س سيع لباة 
  ف.   الجل  ائسلهئ  لشذهالههسم ا. سط  ف لباة 

 بع.الفالجي   ع اعيفا  ذ(  WIFI-WIMAX ع ). عيف
 . FTTH. عيف ع ائليهف البلف ة الة ص ة ال  عح  اللب ن 

 . الة سةفا   ل برد 
 . إ  ا  الة ا ع ائلادف نية  

 سلهئ  الةدردةة الذش ا  . عف ل ائ
اسلهئ  القلا ف سرفض  سةشي لباة اسلهئ   بيفةن  هذا بفر  لباة الههسم اللهبت الس ا  سدتلم  -:  ( الهاتف الثابت0*0

 عل الةره يف الد لية الرة عيةن  سغطيدهه القغفافية سسع  هع  الدفاع ال خش .
  ىهني   ىللن اهىفف ذي  إهىع في شمىبالفا  ىلجيابدس  ق ساش ل جيه ا عدرهع   ذ      ف الجل  اسلهئاسرد  ( شبكة الجيل الرابع :0*0
  ه  لباة     ة  2014 ي عه 01 عل ا بددا بعالفا لجي ا   دعه تخ إ ا تمىلين هىفف ذيع إ ىد جشى فف ذ  بر  المسد ا

بشذ  البيهنه  بسف ة  هلية. ظهف  سذشية اسله  ئس اية سسةي  )خ    الةد   نذ   فض الشطهت الدفةةي( ه  LTEعرف فة بى
  عشذ لالك الحيل  صبحت  لد  هت  سه   ائسله  الحد لة ف  الرهلت. 4222س ك الدذشية     عفة ف   ها 

ه  سذشية سسةي ئسيةه بهلشفهلا إل  ائندفنت لاي  (FTTH) "سذشية ا ليهف البلف ة إل  الةشل  ( شبكة الألياف البصرية:3*0
ان  دت س صي  ا ليهف البلف ة فيهه إل  اه ة الةشل ن إنّ هذه الداش ل جيه  بهرة  ل ل   سدلدا ا ليهف البلف ة الددفق الرهل  جد

 .عل البدا ة إل  الشهه ة بيل  ذدة الفبا البلف ة  الةيدف يل
ل  عةه  ذ   عل بد فيف ربا لاي ن  ية  سف ة سدفق  هلية جدا. إ هفة إل  لالكن فه  سةشي اسدقهبة  ع FTTH سسةي لباه 

  .لد ت ائنذطه ه    سدبرد    ع ائ طفابه  الاهف عغشهخيسية
 هنيه الدسريف: سلد م خف ذة سسريف اللدعه  الةذدعة عل خفف اسلهئ  القلا ف فا   دعة لهه سسريفسهه اللهصة   سشذدا 

 1سسريف بري اللدعه :

                                                             
)1(https://www.algerietelecom.dz.   2222/20/22 : ست ائخ ع     الة  ع ف 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 :IDOOM FIXتسعير خدمة الهاتف الثابت 

 تسعير خدمة الهاتف الثابت ( يوضح21جدول رقم)

 .https://www.algerietelecom.dz المصدر: 
 تسعير خدمة الجيل الرابع:
جيغه لقت  ندفنت عهد ن  150ة  عع جهه  ع ةا عهد  ؛ 2222بسرف  Idoom 4G LTE  شد ائ ددهع ف   فض

 .Idoom 4G Volte   عه ؛ عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم اللهبت الةح  ن ال خش    نح  لباة 22صهلي لةدة 
 ( يوضح تسعير خدمة الجيل الرابع20جدول رقم)

   عه 22ة  / 750 اة ا فياس    عه 22ة  / 500 اة ا فياس    عه 22ة  / 250 اة ا فياس 

 Volte / عح   /  خش 
 عقهن  :

 لهف رصيد / ة  222 عحة  :
ة  بد ن رس ا /  8 :عحة  

 ة يذة ايف عُقل ة
راجع جد   الفس ا  : ة ل 
 الحهل 

 : ا ر ها الةفر ة
عحة   عفر   الد  ر ت 1

  عاهلةه  بدسريفة
 ) ة /ة يذة 4 

 (% 50 بدلفيي  ل  إل 
 

 عقهن  : Volte / عح   /  خش 
 لهف رصيد / ة  1 222 عحة  :
 ة  / ة يذة ايف عُقل ة 5 :عحة  
 جهه   10 سلفيي إل  ٪42ة ل  : 
 ة لية

 راجع جد   الفس ا الحهل  *
 ندفنت عهداة  شد ةفع     (2)   عهن *
 س رة الههسمفه

 : ا ر ها الةفر ة
  عفر ن  ر ةهن عحة ئن (2)

 .ة /ة يذة 3   عاهلةه  بدسريفة

 عقهن  : Volte / عح   /  خش 
 لهف رصيد / ة  2 222 عحة  :
ة  بد ن رس ا/ ة يذة ايف  3 :عحة  
 عُقل ة

 جهه   50 سلفيي إل  ٪22ة ل  : 
 ة لية

 .راجع جد   الفس ا الحهل  *
 ندفنت عهداة  شد ةفع   (5)  ةسة   ها *

      فهس رة الههسم
 : ا ر ها الةفر ة

عحة لة عفر ة   ةسة  ر ها (5)
  عاهلةه  بدسريفة

 .ة /ة يذة 2  

   ها 12ة  /500
 جيغه    دي  12

 ة  /لهف 1000
 جيغه    دي   40

 ة  /لهف   1500
 جيغه    دي   150

عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم 
 IDOOM 4G +اللهبت ال خش 

LTE  
نفهلا عقهن  إل  لباه  الد اص  
ائجدةه       سي ع بددفق علفين 

 برد اسدشفهة لقت ا ندفنت.

عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم 
 IDOOM 4G + اللهبت ال خش 

LTE  
ايف عحد ة بددفق علفين برد نفهلا 

 اسدشفهة لقت ا ندفنت.

عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم 
 IDOOM اللهبت ال خش  + لباة

4G LTE   1222  ة  رصيد
 عاهلةه  نح  الههسم الشذه 

نفهلا ايف عحد ة بددفق علفين برد 
 اسدشفهة لقت ا ندفنت

 ة  /لهف   2500
 جيغه    دي  300

 ة  /لهف   3500
 جيغه    دي   450

 ة  /لهف   6500
 جيغه    دي   1000

https://www.algerietelecom.dz/
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  

 .https://www.algerietelecom.dz المصدر: 
 

 تسعير خدمة الالياف البصرية:
 ( يوضح تسعير خدمة الالياف البصرية20جدول رقم)

 

 الةلا ه سرف ائلدفاك الرفض

 ة  2200 عيغه 20

 جهه  ع ةا ا ليهف البلف ة عهد  +
    لهف  ندفنت عهد   الدف ي   

 ة  2400 عيغه 50

 ة  2600 عيغه 100

 ة  2800 عيغه 200

 ة  3000 عيغه 300

 ة  3600 عيغه 500

 ة  4200 * جيغه 1

 
 .https://www.algerietelecom.dz المصدر: 

 

عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم 
 IDOOM اللهبت ال خش  + لباة

4G LTE   1222  ة  رصيد
 عاهلةه  نح  الههسم الشذه 

نفهلا ايف عحد ة بددفق علفين برد 
 اسدشفهة لقت ا ندفنت

عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم 
 اللهبت ال خش  + لباة

IDOOM 4G LTE   
ة  رصيد عاهلةه  نح   2000

 الههسم الشذه 
نفهلا ايف عحد ة بددفق علفين برد 

 اسدشفهة لقت ا ندفنت

عاهلةه  ايف عحد ةة نح  الههسم 
 IDOOM اللهبت ال خش  + لباة

4G LTE   2000  ة  رصيد
 عاهلةه  نح  الههسم الشذه 

نفهلا ايف عحد ة بددفق علفين برد 
 ندفنتاسدشفهة لقت ا 

https://www.algerietelecom.dz/
https://www.algerietelecom.dz/
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 ويجوالتر سياستي التوزيع الفرع الرابع: 

 سشدرفف عل     هذا الةط   لرشهصف الةل ج الدس  ذ  اللدع     عل سيهسية الد   ع  سيهسية الدف  ج 
: سردةد ع سسىة اسلىهئ  القلا ىف فى  خف ذىة س   ىع  ىدعهسهه   ى  الد   ىع ايىف عبهلىفن  لالىك  ىل خف ىق ال  ىهئ  الدقهر ىة : التوزيع  

الرة يىة ئسلىهئ  القلا ىف ب ر  ىة ال  هلىة الدقهر ىة  ر  ىة   ال  هلىة الدقهر ىة لهسى  عسىر ة   هلة(ن  نقد ف  ال لىدة  220الدهبرة لهه )
   نذطة البيع البفعة. 

 البائعون المعتمدون: 
يىىفا ن ليىىا  سىىه د   ىى  سبسىىيا الرة يىىة الفىى   ة يىىة  ة را لهسىىةه  ن  ربىى   ةةردةىىدالةدره ىىدة    ال صىىحهع الةحىى   الدقهر ىىة هىت 

ل طىىففيلن سىىى ا   ىىهن البىىىه ع    الةيىىىدفين عىىل  ىىى   سىى فيف ا رلىىىهة الىىى  ا   ردبىىف  سىىىيا عسىىىه دإلا  سىىة  فرهلىىىة.   ىىةهن  ن ساىىى ن س
 .عح  سقل ة 122ن ف   ر  ة اسلهئ  القلا ف عدره دة عع ا لف عل   الةسه دة ف  جةيع اللط ا  ال  عة  سةها اللفذة بشقهح

 الافتراضية: الوكالة
  ي فىى  علد فىة  ىدعه  عىل  ائسىدفهةة ال لى   عىل ل لبىه ل سسىةي افدفا ىية   هلىة فى  سدةلى  جد ىدة دعىة  القلا ىف اسلىهئ   خ ذىت
 عاهن.  ي  ف    ت

  ىىىدعه  علد ىىىم فىىى  ائلىىىدفاك خ ىىى  عىىىل اللبىىىه ل سةاىىىل  ةىىىه ن الرىىىف ض علد ىىىم   ىىى  ائخىىى ع القد ىىىدة اللدعىىىة هىىىذه  سسىىىةي
)  الدقهر ىة ال  ىهئ  عسد       ل بيع الةطف لة الةشد جه      ائخ ع       هةة اللهبتن الههسم  دعة إل  به  هفة ائندفنتن
 …(.  البفعقيه ن الة ةا  جهلة
 بهلىىدفع ل لبىىه ل https://store.at.dz الىىفابا   ىى  الةدىى ففة القد ىىدة اللدعىىة هىىذه سسىىةي ل   ىىت  ربحىىه ل   ىىهئ  ل دشذىى   سفهة ىىه

 عىل ال  هلىة لهىذه الىد    اعاهنيىة القلا ىف اسلهئ   فف  الذ ية الح    عع  سةهليه. اللدعه  علد م ف  ئلدفا هسهت ائلادف ن 
  ل رهىىه   تنىى   ا ديىىهفهه اللىىدعه  عىىل بهئسىىدفهةة ل لبىى ن  سىىةي عىىه ائفدفا ىى  ال ا ىىع  ىى لاة بهسىىدلداا ائفدفا ىى  ال ا ىىع سذشيىىة  ىى  
 فر يه.

 الإلكتروني: المتجر
 Idoom" ا لادف نىىى  عدقفهىىه إخىىى ت  بىىف ا لادف نيىىىة الدقىىهرة  ىىىهلت  ل جهىىىه  ىى   عىىىل جد ىىدا  هىىىدا القلا ىىف اسلىىىهئ  سدلىىل

Market ."الة  ىىىع  بىىىف  الةدىىىهح الةبداىىىف :idoomarket-at.dz. إلادف نيىىىىة سقىىىهرة عشلىىىة بدىىى فيف القلا ىىىف اسلىىىهئ  إة سردىىىل 
 .بهلقلا ف دف نيةا لا الدقهرة  هلت ف  جد دة افه ه بذلك عفددحة الة اخشيلن لفه دة  اعشة ع    ة
 الةدىى ففة الةشلىة   هىىذه الدقهر ىةن ال  ىىهئ  إلى  الدشذىى  إلى  الحهجىىة بىد ن  يةىىة لاا    ىدعه  عشدقىىه  ا دشىه  عىىل سىدةاشهت بحيىا
  لىى  عشىىدج 122ا   ذىىهرع عىىه سرىىت عدش  ىىة لديىىاي ة به دفالهىىه سدةيىىل ل قةيىىعن اسىىدلداعهه سسىىهي  بهىىدف  الففنسىىية الرفبيىىة بىىهل غديل
 . ايفهه ائندفنت  بف الدر ت الةهشيةن الح    الآل ن ائ  ا اله اسمن  هةهه فئه   دة     ع   ة
  به ششىه  ن  رشى  هىذا. EMS Champion Poste Algérie لىف اشه خىفف عىل  ئ ىة 20 إلى  الد صىي  برة يىة الدافى   ىدت

 .  ر حية با  ا ندفنت  بف يفا ال  ة يه  إجفا  لهت  ديي عةه عشه لهتن ف  عبهلفة خ بيهسهت اسد ا برعاهنهت
 EMS" لىىف اهه  ىى   عىل اللبىى ن  لدىىهره ا ىىف عاىىهن  ي إلى     الةشىىل  إلىى  الد صىىي   دعىة  للبه شهىىه القلا ىىف اسلىىهئ    سهلىت

Champion " ن  يهسىىيةن اجىه  فى   ئ ىة 20  بىف نذطىة  ي إلى  الةشىدج س صىي  برة يىة  دافى   الىذي القلا ىفن لبف ىد فىفع  هى    
  سىةي( سدبىع ر ىت) لىد هه سىيا ن الة  ىع  بىف لىفا   ة يىة  ى     ن   ىها 2 إلى    عيل عل  دف اح  يهس  ظفف ف  سدت الد صي  ة ة ي
 ائندفنىىت  دعىىة لد ىى  سدىى فف الىىذي ل لبىى ن  ةاىىل القلا ىىف بحيىىا اسلىىهئ  ع  ىىع    EMS ع  ىىع  بىىف بىى  اللىىهص الطىىفة بددبىىع ل لبىى ن
   ى  القلا ىف اسلىهئ  لىفص ا خىهر هىذا فى  ع  ىدا الشذىه ن الهىهسم    ائلادف نيىة ال  لىة بيى سفنالاة جهىه   بىف بسىه لة إليى  ال لى  
 . الة سسه  للأففاة ع ج  سشهفسية  بتسرهر ن  ية لاي عشدج 122الى  ذهرع عه   ل   لط ة س فيف
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 اسىىدلداا   ىى  الدرىى ة   ىى  اخشيلالةىى   لديىىقيع  طىى ة فىى   لالىىك ائندفنىىتن  بىىف للىىف ه سىىدت  نهىىه إلىى  لفىىت الىىدفعن  ة يىىة  بللىى ص
 .ائندفنت

 بحيىىىا نidoomarket-at.dz ائلادف نىىى  الة  ىىىع  بىىىف" Idoom Market" ائلادف نىىى  الةدقىىىف اسىىىدلداا  يفيىىىة  ىىل  
 برىىد الةشىىدج به ديىىهر  ذىى ا  ىىت السىىفين  الفعىىل اليللىىية بيهنهسىى   إة ىىه  الة  ىىع فىى  ائلىىدفاك"  بىىف اليىىفا  برة يىىة الذيىىها ل لبىى ن  ةاىىل
  ر   ىى    رىىغا الد صىىي  بيهنىىه  بة ىى  اللهصىىة اللىىفحة  د جىى  الىى   برىىدهه الةيىىدف ه ن سىى ة إلىى    رىىيف   له لىى    ىى  الدرىىفف
 .بشقهح اليفا   ة ية لددت ائلادف نية ببطه د  اللهصة   ةلأ الةر  عه   الذهبية CIB بطه ة

 : MY Idoom  تطبيقأو  خدمة فضاء الزبون
الةدىى فف  بىىف عدقىىف   MY IDOOM سطبيذهىىه الةحةىى   اسلىىهئ  القلا ىىف  نيىىت ة عىىل  ىىدعهسشهن فىى  إخىىهر سسىىهي  ائسىىدفهة

 حدىى ي هىىذا الدطبيىىق   ىى  الرد ىىد عىىل  .App Store   Huawei App Gallery نGoogle Play  الدطبيذىىه 
 : اللدعه  الد  سذدفلهه اسلهئ  القلا ف     افار

 لدفع ا لادف ن ا
 رفع سف ة سدفق ا ندفنت -
 « IDOOMLY »  الدربئة ائلديهخية -
 سدبع  ائخ ع     ائسده  ه  الههسفية -
 ائخ ع     الف اسيف ايف الةدف  ة -
 بطه ة الذهبيةال   الدفع بهسدرةه  البطه ة البشاية سربئة ا ندفنت   نةدف  ه ائخ ع     سق  ال -
 .PDF سحةي  الف اسيف الههسفية بليغة -
 .الدب يغ  ل   طه  اللا الههسف     ا ا ندفنت -

الدىف  ج بتسىهلي      يىدة  الدىف  ج  ةىه الىفنه لى  فى  القهنى  الش ىفي   ى   نى    ة يىه  اسلىه  بىيل الة سسىة  اللبى نن   ىدت الترويج:
  ليفة  عدردةة  عل  بف هه: 

فشقىىىد  ىىىدة خىىىفت للإ ىىى ن سىىى ا  فىىى   جهىىىلة ا  ىىى ا الةلد فىىىة   سسىىىدلدا   رىىىه اسلىىىهئ  القلا ىىىف ا  ىىى ن  ىىىل خف ىىىق :  الإعـــلان
  www.algerietelecom.dzصفحهسهه     عسد    سه   الد اص  ائجدةه     الة  ع الف يس  ئسلهئ  القلا ف 

اسىدذبه  اللبىه لن " هىى  فى  خف ذىىة   هىى  ا سى  ع الىذي  دبرى   ىىهع   ال  ىهئ  الدقهر ىة لة سسىىة اسلىهئ  القلا ىف بيـع الشخصـي:ال
برىىدهه سط ىىى    ىى  عىىىفة  شىىد اسىىدذبه   ي  بىىى نن   افرهىىىهجة ىىة   هىى   سىىه    عفلبىىه باىىىت فىى  ال  هلىىة الدقهر ىىىة ئسلىىهئ  القلا ىىىف" 

 الة ظفة عل اللب ن لهجد  عل     الربهرة "سيدي ه  عل  دعة نذدعهه لات ؟". 
ن  هى   حىدة عقة  ىة عىل  (IANOR) سىت إ ىداة عفجىع "فى   ىدعدات" عىل  بى  الةرهىد القلا ىفي ل دذيىيس : فـي خـدمتكموسـم 

يةن  ةه  ن   هىدف إلى  سذىد ت  ىةهنه  للبه ششىه بيىتن ائلدلاعه  الةدر ذة بيف ط اسدذبه  الةسدلدعيل     عسد   الةلهلي الرة ع
 .ظف ف   ةا  ائسدذبه  الةللص لهت

 :الدلاعًه س دلا بهه اسلهئ  القلا ف 12عحه ر    2 درةل هذا الةفجع 
 الةح ر ا   : عر  عه  س ب  س  ره  الةسدلدعيل

 الةح ر اللهن : سسهي  الد     ائسدذبه  القيد ل ةسدلدعيل
 للهلا: إجهبه   ا حة  عشهقية  ةل الآجه  الةحدةةالةح ر ا

 الةح ر الفابع: نلغ  لات  نبذ  ف   دعدات لدحذيق الدذدا
 الةح ر اللهعس: إنيه  ن ها لدذييت ج ةة ائسدذبه   اللدعه  الةذدعة

https://play.google.com/store/apps/details?id=com.at.dz
https://apps.apple.com/app/my-idoom/id1660522792
https://appgallery.huawei.com/app/C106779847
https://paiement.algerietelecom.dz/indexAR.php
https://www.algerietelecom.dz/ar/particuliers/rechargement-de-secours-prod48
http://www.algerietelecom.dz/
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 الةح ر السهةس: الدلاا ا ةارة سقهه ع ظفيهه

 :مميزات المرجع
 .  اسلىىىهئ  القلا ىىىف نهىىىج الدحسىىىيل الةسىىىدةف  سقىىىدة الدلاعهىىىه بدذىىىد ت  فرىىى   دعىىىة للبه شهىىىهعىىىل  ىىى   ا دةىىىهة هىىىذا الد سىىىيتن سدبشىىى

عىىل لىىىبادهه الدقهر ىىة ب سىىت "فىى   ىىىدعدات"ن س  ىىد اسلىىهئ  القلا ىىف ا هةيىىىة الدىى  س ليهىىه للبه شهىىه  سقىىىدة  ٪21فةىىل  ىى   س سىىيت 
 .ع"الدلاعهه الفاسخ بهلدذفع عل  به شهه عقسدة بذلك لرهرهه "ةا ةًه   ف 

دىلاا الةسىدةف بىهلدةيلن  ةىه  نى  ةليى    ى  القى ةة لاسلهئ  القلا ىف سدط ىع نحى  الةسىدذب ن ليىا  رىد هىذا الد سىيت إنقىه ا  راىس ائ
 .ةة سساله ف  هه  اللذة الد   ررهه  به شهائسدلشه ية للدعهس

 
 باتصالات الجزائر: ت( تطور عدد مشتركي الانترن00الشكل رقم )

 
 اة الطهل  بهئ دةهة       ه ق ع سسة اسلهئ  القلا فالةلدر: عل إ د

 (  ه دا  عدا ي  الةبيره  الةسد ة ة بهلد شهر القلا في:14اليا  ر ت )
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 المؤسسة والعمليات في والبيئة الماديةالجمهور  الفرع الخامس:

به  هفة ل بيئة الةهة ة ل ة سسة    اللبه لالدا  يل ف   ة ية سذد ت اللدعة عل الرهع يل إلسشدرفف عل     هذا الةط       
 عح  الدراسة  الرة يه  ف  ع سسة اسلهئ  القلا ف

 هت ا ففاة الدا  يل ف   ة ية سذد ت اللدعة عل الرهع يل إل  اللبه ل فشقد  هع   الةاد  ا عهع   الجمهور)الناس(: .1
لبه ل   ا جهبة     اسدفسهرا    لاه   اللبه لن  ةه  نشه  الذ ل  ذ ع ن بدذد ت  دعه  ع سسة اسلهئ  القلا ف لةلد م ال

 نقد ا د ف ف  اللبه ل. 
فهشهك  به ل  هة يل ) ففاة(    به ل     ة   ل ة سسة عل  الة سسه  الرة عية   اللهصة   عله      لالك ع سسة س ن غه ن 

 ع سسة اللط ط الق  ة القلا ف ة...الخ.
 هع      عسد   ال  هلة الدقهر ة  ر  ة  شذسة ن ال   42عشهت   هع  420لرة ية ئسلهئ  القلا ف    ب غ  دة  هع   ال لدة ا 
 ب نن    دة اللبه ل الةيدف يل ف   22020ن  عه  ل اللبه ل فيب غ  دة  به ل الههسم اللهبت ل ال  انل   42 ةه  لا  ر    2

     عسد   ال ئ ة. 22140 دعة ائندفنت 
 (22122 القي  الفابع adsl 21242اندفنت    ftth 8220اندفنت )
بر دةهة عيف ع س ليد لا    هيا     ال  هئ  الدقهر ة عل  4212لف ت اسلهئ  القلا ف سشة  البيئة المادية : .4

ه      لد  عاهس  ائسدذبه  عل نهلية الط     اليا    ال  ن ن  فاس  ائند هر ن سذف بن ال بهس الة لد اللهر   الدا   
  رصد  ل  عيلانية  بيفة   لر  برهدةها ائةارة الرهعة   سهف      سشفيذه بحيا ل   charte uniqueل  ن   سة  

 .4218ة  ت  ي   هلة     عسد   ال خل لل س لظ  ي ا د ف ن ال  هلة الدقهر ة ب ر  ة اسدفهة  عل الةيف ع سشة 
 هعت الة سسة  لدلف  ليف عل القهد  (bss) سة   سيغي  جد د    الرة يه  سدت ا س عهسيايه بش ها العمليات: .2

  ست سا  ل    الرةه      اسدلداع     ذدا سذهر ف  نية عفل ة   جد    يهةة لا  عسدلدا     لس   4210بر دشه   سشة 
عسد     ذييتدعة  ن لك    هة   ةال اللب ن  شد اندهه  الللاائهداف   الةهها   ذيس لد  عدة سذد ت اللدعة     لف عل 

 .( smailسرهبيف ال ج  )الدذد ت ب  ع 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 ىىدت الدطىىفت فىى  هىىذا إلىى   ىىفض عفلىى  ل ةشهقيىىة  ا جىىفا ا  الدىى  سىىت ائ دةىىهة   يهىىه فىى  سشفيىىذ ةراسىىة  جهىىه  ن ىىف   ىى  عىى ظف  

ه  الريشىىىة   ىىى  عحىىىه ر ائسىىىدبيهنن ن ليىىىا سحد ىىىد عقدةىىىع   يشىىىة الدراسىىىةن   ةاة الدراسىىىة  جهبىىىه  بيهنىىىاسلىىىهئ  القلا ىىىف ع سسىىىة 
  ا سهلي  الةردةدة  ذلك ف  الةرهلقة ا لله ية. 

 مجتمع وعينة الدراسة   -0
سشدرفف عل     هذا الففع ل طف ذة الةسدلدعة ف  الدراسة عل     الدرفف     عقدةع   يشة الدراسة  إ طه  لةحة ع جلة 

  ل الة سسة عح  الدراسة. 
عقدةىع الدراسىة إلى  عقةى ع ا فىفاة    الةيىههدا  الدى  سيىدفك فى  عقة  ىة عىل الللىه ص سهىت   يىيفمجتمـع الدراسـة:  . 

 ع سسة ائسلهئ  القلا ف ع   ع البحان   ية  عقدةع هذه الدراسة جةيع ع ظف  

بيا   عل     س   ع ائسدبيهن ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة : ست ا دبهر  يشة  ي ا ية عل الة ظفيل عينة الدراسة .ع
 اسدةهرة  هب ة ل ةرهلقة ا لله ية  عل   لهه ست سحد د لقت  يشة الدراسة.  24 ر        ففاة الريشة  در  بى 

  منهج الدراسة -4
   ي الةشهج اللط ا  الد   ردةد   يهه البهلا ف  ةراسد  ل  ص   إل  الشده ج الة    ةن   ةل  الةشهج الطف ذة الد   دبرهه      

  لهه عل  ج  سحذيق ا هداف الةفج ة ف    اسة ظههفة عهن    ع   ع عريل بهدف الدرفف      سبهبهه  سذد ت ل البهلا لدر 
 بحلشه س ف نردةد     عه    : 

 المنهج الوصفي التحليلي  .أ
 عل  ت  عل  ج  سحذيق  هداف الدراسة اسدلدعشه الةشهج ال صف  الدح ي  ن لدح ي  البيهنه   الةر  عه  الةحل    يهه    

سحد د الشده ج الةد ص  إليههن ليا هدفت هذه الدراسة ة ر سس  ق الةبيره  الةسد ة ة ف  سشييا الةبيره  ل ة سسه  
القلا ف   د ست س   ع اسدةهرا  سدر ق بحلف  سقةيع الةر  عه  ال  عة ف  ع   ع الدراسةن  عل  ت  اسلهئ اللدعية ةراسة لهلة 

بهدف  Portable IBM SPSS SPSS Statistics v 25ا بفنهعج ائ دبهرا  ا لله ية سفف غهه  سح ي هه بهسدلدا
 ال ص   لدئئ  لاا   يةة  ع لفا  سفجةت إل  نده ج  ا دفاله  سد ت ع   ع الدراسة  سسههت ف  ل  عيا دهه. 

 مصادر جمع البيانات  .ب
ة ا  ا لله ية ف  سح ي  البيهنه ن  لةرففة عد  ة ر الذي بد ره  ةاششه عل ا دبهر صحة الفف يه  بهسدرةه  ا سهلي   ا 

القلا ف  يشة عل ع ظف   عل      اسلهئ سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  ف  سشييا الةبيره  ل ة سسه  اللدعية ةراسة لهلة 
 علدر ل هةه: 

 لهئ  القلا ف  ر  ة اس الد  سةل ت ف  ائسدبيهن الذي صةت    ع      يشة عل الة ظفيل ع سسة  مصادر أولية: -
  الد  سةل ت ف  الةفاجع الرفبية  ا جشبيةن الةذهئ    ذا ا بحهت  الدراسه  السهبذة.  مصادر ثانوية: -
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 

  الاستبيان   المطلب الثاني: أدوات الدراسة

   ر   صد ة   بهس  سشدرفف عل     هذا الةط        ةاة جةع البيهنه  "ائسدبيهن" عل      فض خف ذة سلةية   س
  علد م ا سهلي  ا لله ية الةسدلدعة ف  الةرهلقة ا لله ية عل     الرشهصف الدهلية.

  الاستبيان تصميم أداة الدراسة الفرع الأول: 

 سهس ا دةدنه ف  هذه الدراسة      ةاة ائسدبيهن الذي صةت  ليله لقةع البيهنه   افاض الدراسةن  الد  سذ ا             
ا سئ ة الةفسبطة  الةاة ة لبررهه البري ل   إلاهلية الدراسة  فف يهسههن لدقي    يهه  يشة الدراسةن   دت برد لالك  إ داة

انظر  (ءسفف غهه  سب  بهه  سح ي هه  اسدل ص الشده ج عشهه ل  ص   إل   هداف الدراسة   د ست سذسيت ائسدبيهن إل     ة  جلا
  (0الملحق رقم

  القىشسن الفئىة الرةف ىةن الةسىد   الدراسى ن اللبىىفةن .  سةل ىت فى : ء الأول: البيانـات الشخصـية والوظيفيـة لعينـة الدراســةالجـز
 الجزء الثاني: محاور الدراسة  ال ظيفةن الد   اليهفي

 (: تقسيمات محاور وأبعاد الاستبيان02الجدول رقم )

 ترقيم العبارات  أبعاد الدراسة  محاور الدراسة 

لمحور الأول: ا

تسويق المبيعات 

 المستودعة  

 4إلى  2من  البرد ا   : ائلههر 

  13إلى  2من  البرد اللهن : الر  ه  الرهعة 

  14إلى  11من  البرد اللهلا: سف ية الةبيره  

  27إلى  24من  البرد الفابع: البيع اليلل  

المحور الأول: 

 تنشط المبيعات 

  4ى إل 2من  الريشه   

  22إلى  2من  سلفيي ا سرهر

  24إلى  22من  SOLEDعبيره  الففص  

  02إلى  22من  سشييا الةبيره   ل خف ق الهدا ه

  04إلى  02من  سشييا الةبيره   ل خف ق الةرهرض الدقهر ة

 محاور الدراسة
27إلى  2من  : سس  ق الةبيره  الةسد ة ة   المحور الأول  

  02إلى  2من  سشييا الةبيره   ي:المحور الثان

عبارة 50 الاستبيان ككل )محاور الدراسة(  

  : عل إ داة الطهلبيل بهئ دةهة     سذسيةه  اسدبيهن الدراسةالمصدر
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 

 أدوات وأساليب التحليل الإحصائي المستخدمةالفرع الثاني: 
ه ا دةدنه     بفنىهعج ا  ى ا الآلى  الةسىة  عل  ج  سحذيق  هداف البحا  سح ي  البيهنه  الد  ست سقةيره     

ليىا ciencesSocial Sackage for the Ptatistical S  :SPSSائجدةه يىة  ا للىه ية ل ر ى ابهلحلعىة 
عىىع عقة  ىىة عىىل ا سىىهلي  ا للىىه ية  اسىىدلدعشه إصىىدار اللىىهعس  الريىىف ن الىىذي سىىه دنه   ىى  الدرهعىى  بسىىه لة

  ةال  ن نبف   هةهه عل     الآس :  الةشهسبة  هداف الدراسةن  الد 
 سىدلدا لذيىهس  ى ة  اسقىهه الر  ىه   (:Pearson Correlation Coefficient) معامـل الارتبـاط لبيرسـون -

بيل عدغيفا  الدراسة  لةرففة عد  ائسسىهت الىدا    لةحىه ر الدراسىةن  ي عىد   جى ة    ىة ارسبىهط بىيل هىذه 
 دغيفا  الدراسة عل جهة   ف .الةحه ر فيةه بيشهه عل جهة  بيل ع

 سدلدا هذا الةذيهس لدذد ف  بىه  الدراسىة؛ ليىا α) (Cronbach's Alpha) )  معامل الثبات ألفا كرونبا -
 ت ىىذ هىىذا الةرهعىى   يةىىه سدىىفا ح بىىيل اللىىفف  ال الىىدن    ةىىه ا دىىفع عىىل ال الىىد اللىىحيي فهىىذا  رشىى   بهسىىه   بىىف 

 ع  عع هذا الةرهع ل دراسة  لالك عل      ه دة  هعة ل دره
سىىىت ائ دةىىىهة   يهىىىه فىىى  عحىىى ر البيهنىىىه  اليللىىىية  ال ظيفيىىىة عىىىل القىىىل  ا    التكـــرارات والنســـب المئويـــة:  -

 عل  ج   صم  له ص  يشة الدراسة. ،ل سدبيهن
سىىىت اسىىىدرةهل  لةرففىىىة عد سىىىا إجهبىىىه  الةبحىىى  يل لىىى    بىىىهرا   عحىىىه ر  (:Mean) المتوســـط الحســـابي -

 عرففة ارسفهع    انلفهض اسدقهبه   ففاة الدراسة  ل الةحه ر  عرففة عسد اهه.ائسدبيهنن  عل  ت 
 سىدرة  لدحد ىىد ةرجىة سىىت يف عدغيىف عسىىدذ   (:Simple Regression Analysi) معامـل الانحــدار البسـيط -

     الةدغيف الدهبع. 
دراسة لاى   بىهرة ل درفف     عد  انحفاف اسدقهبه   ففاة ال:(Std. Deviation) الانحراف المعياري -

عل  بهرا  عدغيفا  الدراسىةن لاى  عحى ر عىل الةحىه ر الف يسىية  ىل عد سىطهه الحسىهب ن  ائنحىفاف الةريىهري 
    ي الديدت ف  اسدقهبه   ففاة  يشة الدراسة لا   بهرة عل  بهرا  عدغيفا  الدراسة. 

 لدراسة الفف  ه  لريشيديل عسدذ ديل؛T-testإ دبهر -

الدىىىى  سرىىىىلي الةدغيىىىىفا   لةرففىىىىة الفف  ىىىىه  فىىىى  إجهبىىىىه  الريشىىىىة   ANOVAل  لىىىىهةي إ دبىىىىهر سح يىىىى  سبىىىىه  -
 الد ةغفافية

 
 
 
 
 



 

58 
 

ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 
 

 
 تقدير ثبات الأداة الفرع الثالث:

الدح ي  عىل  ى    يىهس عىد  صىد هه   سشحه   ف  هذا القل  الدرفف     عد  ائ دةهة      ةاة جةع البيهنه  ف  الدراسة      
ل سىىدبيهن به  ىىهفة إلىىى  ا دبىىهر  ىى  عىىل  بىىه   ائسسىىىهت   س  ىىيي صىىىدت الةحاةىىيل    صىىدت الةحدىى     بهسهىىهن  لالىىك عىىل  ىى  

  الدا     برهةه  عحه ره  ةه    .

 صدق المحكمين )تحكيم أداة الاستبيان(  . 

  لىىة ليدهه لة  ىى ع برىد إ ىىداة  سىىئ ة  ةاة ائسىىدبيهن فىى  صى رسهه ا  ليىىة عىىل اجىى    ىىذهه برىىيل ائ دبىهر  ست يىىد علىىدا يدهه  عىىد    
عقة  ىة عىىل ا سىىهسذة الةحاةىيل الةدلللىىيلن    عىه  رىىفف صىدت الةحاةىىيل  ذلىىد    ىى  الةيىفف   ئ  ىىت الدراسىة فرنهىىه سرىفض

بىى : ااالة هىىف الرىىىها ل سىىدبيهن عىىل ليىىىا الةفىىفةا    يفيىىىة صىىيهادههن  ة دهىىه  ع  ىىى  هسهه  عىىد  عشهسىىبة ا ةاة ل غىىىفض الىىذي   ىىىع 
 ( .20)أنظر الملحق رقم بهه ائ دلهةي    ا لله  س ا  عل جهن ج  اا 
 الإستبانة( أداة الدراسة) وثبات صدق .ع

سشحه   عل     هذا القل   ن نبيل عد   به  ائسىدبيهن  علىدا يد  ل رةى  فى  الة  ى ع عىل  ى   لسىهع عرهعى   لفىه  ف نبىه  
   دةدع بهللبه .صهلحه ل دراسة    ةه  هن ائسدبيهن  2.2  بف عل  ف نبه  ليا   ةه  هن عرهع   لفه  

 (: معامل ألفا كرونباخ لأداة الدراسة00رقم ) الجدول
 معامل ألفا كرونباخ عدد العبارات 

22 2.241 
 SPSS.V26 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجالطهلبيل عل إ داة المصدر: 

بهلشسىبة لاىى  2.214 سىه ي ( Cronbach’s alpha) ن عرهعى  اللبىه  عىل  ى   القىد   الةسىىدلف  عىل البفنىهعج لذىد سبىيل      
 به  ف  الةحىه ر  بهلدىهل   ةاىل الذى    عه  د       به   ةاة الدراسة هذا  رش   ن هشهك 2.22ائسدبيهنن  ه    بف عل الةرهع  

الريشىىىة اللهصىىىة  إجهبىىىه   فىىىفاةلدىىى  لىىى    يىىىد س   ىىىع ائسىىىدبيهن فىىى  نفىىىس ال ىىىف ف سىىىدا ن , بةرشىىى   نىىى   ن ائسىىىدبيهن  دةدىىىع بهللبىىىه 
   ىىد  بىىه  الةحىىه ر   ىىذلك القىىذر الدفبيرىى  ل ةرهعىى   نفسىىهه  هىى  عىىه بهلة سسىىة عحىى  الدراسىىة  الدىى  سىىت س   ىىع ائسىىدبيهن   يهىىه هىى 

 سح ي هىىىه  ائ دةىىىهة   يهىىىه عىىىل  جىىى  ا جهبىىىة   ىىى       ىىىد علىىىدا ية الشدىىىه ج الدىىى   ةاىىىل اسىىىدلفاجهه  هىىى  عىىىه 24.1 الىىىذي  سىىىه ي 
 الاهلية الدراسة.
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 
 
 
 

 وتحليل نتائج الدراسة مناقشتها عر   :الثانيالمبحث 
لريشىة الدراسىىة السىت  ىدت فى  هىذا القىل  ا للىه  ال صىف  لةدغيىفا  الدراسىة عىل  ى    ىفض  سح يى  البيهنىه  اليللىية  ال ظيفيىة 

 ن اسةعح  الدر  ةالة سسعل ليا 
 المطلب الأول: التحليل الوصفي لنتائج الدراسة 

رفف عىىىل هىىىذا الةط ىىى  س  ىىىع  يشىىىة الدراسىىىة  ائسقىىىهه الرىىىها  جهبىىىه   يشىىىة الدراسىىىة عىىىل  ىىى   لسىىىهع الةد سىىىا الحسىىىهب  سىىىشد    
  ائنحفاف عريهري لا  عح ر عل عحه ر الدراسة  الشده ج عبيشة ف  القدا   الدهلية. 

 عينة الدراسة ل الخصائص الديمغرافيةالفرع الأول: 
  له ص  يشة الدراسة. ل صف  ل صمست ائسدرهنة به لله  ا     

 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس  .أ
 : ةل  القد   الدهل  

 (: التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة حسب الجنس  02الشكل رقم) (: توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس 00الجدول رقم)

 %النسبة  التكرار الجنس

 

 لا ف
32 76,2 

 23,8 10  نل 

 %088 24 المجموع

 SPSS.V25     علفجه  بفنهعج الطهلبيل بهئ دةهةعل إ داة المصدر: 
عل الةقة ع  %42.0ن س يهه فئة ا نهت بشسبة %82.4سد  ع  يشة الدراسة لس  عدغيف القشس بتا بية لا  ر بشسبة       

 سة ساهف  ففض الد ظيم لا  القشسييل.  ا جةهل  ل شس  نفسف هذا الدفه   ف  الشس       ن الة سسة عح  الدرا
      الفئات العمرية   عينة الدراسة حسب متغير  عتوزي .ع

    الفئه  الرةف ة    ةل  القد   الدهل  س   ع  يشة الدراسة لس  عدغيف  
     السن (: التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 02الشكل رقم) السن(: توزيع عينة الدراسة 02الجدول رقم)

 %النسبة  التكرار الفئات العمرية  

 

 2067 7 سنة 03أقل من 

إلى أقل من  03من 

 سنة 06
22 2362 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  

  2262 2 سنة 43إلى  06من 

 2264 27 سنة 43أكثر من 

 100% 24 المجموع

 V25 SPSSبهئ دةهة     علفجه  الطهلبيلعل إ داة المصدر: 

 8سشة بردة  22ه س   ع  يشة الدراسة لس  عدغيف السلن بتا بية الفئة الرةف ة   لف عل ن لظ عل     القد            
سشة بردة  22إل   22 عه الفئة الرةف ة عل   %42.0 نسبة  12سشة بردة  22إل      عل  22س يهه الفئة عل  %22.2 نسبة 

عل عقة ع ا جةهل  ل شس  نفسف هذا   %12.8 نسبة  8سشة بردة  22ف  ليل الفئة الرةف ة     عل  %12 نسبة  0
 الدفه   ف  الشس       ن  يشة الدراسة عل فئة اليبهع الد  سدةيل بهلشيهط  الحي  ة  الرة   سذد ت  ةا   فر . 

      المستوى التعليمي     عينة الدراسة حسب متغير توزيع  -2
    الدر ية      الةسد    ةل  القد   الدهل  س   ع  يشة الدراسة لس  عدغيف   

 المستوى التعليمي(: التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 05الشكل رقم) المستوى التعليمي   (: توزيع عينة الدراسة 02الجدول رقم)
 %النسبة  التكرار المستوى التعليمي   

 

 2067 7     عل  هن ي

 2362 22  هن ي

 4262 23 جهعر 

 262 2 برد الدلف  عه

 100% 24 المجموع

  V25 SPSS    علفجه  الطهلبيل بهئ دةهةعل إ داة المصدر: 
 نسبة 42ن لظ عل     القد      ه س   ع  يشة الدراسة لس  عدغيف الةسد   الدر ية  بتا بية الفئة جهعر  بردة      

 عه فئة عه برد الدلف  بردة  %12.8نسبة    8ف  ليل     عل  هن ي بردة  %42.0 نسبة  12س يهه فئة  هن ي بردة  22.0%
عل الةقة ع ا جةهل  ل شس . عه  د       ن الة سسة عح  الدراسة سرة      اسدذطهع  فه ا  عهشية 2.0% نسبة  4

  هلية عل  فج  القهعره . 
      الخبرة المهنية     عينة الدراسة حسب متغير توزيع -2

    اللبفة الةهشية      دراسة لس  عدغيف ةل  القد   الدهل  س   ع  يشة ال  

   الخبرة المهنية    (: التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 00الشكل رقم) الخبرة المهنية (: توزيع عينة الدراسة 05الجدول رقم)
 %النسبة  التكرار الخبرة المهنية   

 

 762 3 سش ا  2    عل 

 2262 22 سش ا  12إل   2عل 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 2263 0 سشة 12إل   12عل 

 2067 7 سشة 42سشة إل   15

 2262 2 سشة 42  لف عل 

 100% 42 المجموع

 V25 SPSSبهئ دةهة     علفجه  الطهلبيلعل إ داة المصدر: 
لفئة س يهه ا % 24.2 نسبة  10سش ا  بردة  12إل   2سد  ع  يشة الدراسة لس  عدغيف اللبفة الةهشية بتا بية الفئة عل       

سشة  12إل   12 عه الفئة عل   %12.8 نسبة  8سشة بردة  42إل   12 عه الفئة عل  %12 نسبة  0سشة بردة  42  لف عل 
عل الةقة ع ا جةهل  ل شس . نفسف هذا الدفه    %8.1 نسبة  2سش ا  بردة  2ف  ليل     عل  %12.2 نسبة  2بردة 

 فه ة عهشية ليا   ةه سذهةا الة رة البيفي   ةه  اة   يةدهت الةهشية   بفة ف  ف  الشس       ن الة رة البيفي بهلة سسة لا   
 ل  الةيه   الد  س اجههت. 

      الوظيفة      عينة الدراسة حسب متغير توزيع  .ت
    ال ظيفة        ةل  القد   الدهل  س   ع  يشة الدراسة لس  عدغيف

   الوظيفة     (: التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 01الشكل رقم)  الوظيفة(: توزيع عينة الدراسة 00الجدول رقم)
 %النسبة  التكرار الوظيفة    

 

 12,2 0  هع 

 22,2 18 إةاري

 22,2 18 سذش 

 100% 24 المجموع

 V25 SPSSبهئ دةهة     علفجه  الطهلبيلعل إ داة المصدر: 

 18الدراسة لس  عدغيف ال ظيفة  ا بيىدهت بفئىة عدسىه  ة بىيل  ى  عىل إةاري  سذشى  برىدة  ن لظ عل     القد      ه س   ع  يشة
 عل الةقة ع ا جةهل  ل شس .   % 12 نسبة  0    الد ال ن س يهه  هع  بردة  %22.2 نسبة 

      الدخل الشهري        عينة الدراسة حسب متغير توزيع  .ث
     الد   اليهفي        س  عدغيف ةل  القد   الدهل  س   ع  يشة الدراسة ل

   الدخل     (: التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 00الشكل رقم) الدخل (: توزيع عينة الدراسة 01الجدول رقم)
 %النسبة  التكرار الدخل     

 

 264 2 ة  42.222    عل 

ة  إل   42.222عل 
 2262 4 ة  22.222
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
ة  إل  22.221عل 

 2264 27 ة  22.222

 3262 20 ة 22.222  لف عل 

 100% 24 المجموع

 V25 SPSSبهئ دةهة     علفجه  الطهلبيلعل إ داة المصدر: 

برىدة  ة  22.222ة  إلى  22.221عىل ن لظ عل     القد      ه س   ع  يشة الدراسة لس  عدغيف ا جف اليىهفي بتا بيىة 
 2برىىدة  ة  22.222ة  إلى   42.222عىىل  فىى  لىيل  20.1 نسىبة  12برىىدة  ة 22.222  لىىف عىل س يهىه  22.2 نسىبة  18

 عل الةقة ع ا جةهل  ل شس .  %2.2 نسبة  2بردة  ة  42.222    عل  عه   %11.2 نسبة 

 محل الدراسة   أبعادها بالمؤسسة المبيعات المستودعةتسويق  مستوىالفرع الثاني: 
يىى    ىى  ا لىىاهلية الف يسىىة  ا لىىاهليه  الفف يىىة  ا دبىىهر الفف ىىيه   لالىىك بهسىىدلداا ف ا جهبىىة عىىل  ىى   هىىذا القىىل  سىىشحه       

فىى  هىىذا القىىل  نحىىه     . ائ دلىىهة الذيهسىى   ائسىىددئل ن ف ىىة ا للىىه  ال صىىف   سبيشهىىهال  عىىة الدىى    الاةيىىة ا ة ا  ا للىىه ية
اسلىهئ   الةبيرىه  الةسىد ة ة بهلة سسىة  شلف عل  شهصىف   عل سطبيق  ذة بت ل  ه   ا  ل   الةدرا جهبة     ا لاهلية الفف ية 

الريشىىة   ىى   ىى  فذىفة الدىى  سذىىيس ههسىى  الرشهصىف بهسىىدلداا ع لىىفا  ا للىىه    جهبىه عىىل  ى   سذىىد ف ائسقىىهه الرىىها  القلا ىف  لالىىك
 د ف ائسقهه الرها للأبرهة  عل     سذبهلة سسة   ذلك عرففة الق ان  ا  لف ست يف   الديدت( الةف ل ة )الشل ةال صف  

 الإشهارنتائج البعد الأول عر  وتحليل  .أ

 ا لههرنده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد ا    
  الإشهار (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد الأول   00الجدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
ريالمعيا يب 

لترت
ا

 

الاتجاه العام 
 للعينة

  ر  الدف  ج الذي سةهرس  ع سسدات ة را عهةه ف  سل  د الس ت بهلةر  عه   .1
 عفسفع جدا 0 2,484 4,23 الاهفية  ل اللدعة الةف   لهه  ل خف ق ا لههر.

  لد ا لههر الذي سةهرس  ع سسدات إنطبه ه ا قهبيه لد  اللدعة الد  ر    .4
 عفسفع   2 2,662 4,00 لهه.

 ا ن ا لههر الذي سةهرس  ع سسدات  شه ه  ا قهبية     الدفري  بيل  .2
 عفسفع 2 2,712 4,07 اللدعه  الةف   لهه.

إن الحة   ا لههر ة الد  سذدعهه الة سسة س  ف ا قهبيه     نيهخات  .2
 عفسفع   0 2,607 4,14 البير .

ص ة    ف س به     عفة ة إن إفدذهر الة سسة لحة   إلههر ة عش ةة   عد ا .2
 عفسفع 5 2,855 4,00 القه ة الدف  قية الد  سبذلهه الة سسة  سدةهلة الس  ك اليفا  .

 مرتفع   8,345 4,09 الإشهارالبعد الأول: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل ةعل إ داالمصدر:                              
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
الةد سىىا لسى   جهىىة ن ىىف  فىفاة الريشىىة الةسىدق بيل نقىىد ا لىىههر  البرىد ا   :  ىى ه الىذي  درىىةل  بىىهرا  ن لىظ عىىل القىد    

 2.22إلىى    3.22ن ليىىا الةد سىىا الحسىىهب  لىى   ىىةل عقىىه  الة افذىىة )عىىل عفسفرىىة بدرجىىة سطبيىىق    ع افذىىة ( 2.22)الحسىىهب  
(ن فهلةد سىىىىا الحسىىىىهب  لربهراسىىىى  عفسفرىىىىةع افذىىىى ن   يهىىىىه بدرجىىىة ) ا    البرىىىىدةرجىىىة(ن إلا نقىىىىد  ن إجهبىىىىة الةسىىىىدق بيل   ىىى   بىىىىهرا  

 ي  نهىىىت    ىىىىد ن  (2.23)الد ىىىىت الةفسبىىىة ا  لىىىى  "بةد سىىىا لسىىىىهب   21ن ليىىىا "الربىىىىهرة ر ىىىت  (2.23 -2.22)عحلىىى ر بىىىىيل 
اهفيىىة  ىىل اللدعىىة   رىى  ة را عهةىىه فىى  سل  ىىد السىى ت بهلةر  عىىه  ال الة سسىىةالدىىف  ج الىىذي سةهرسىى      ىى   ن جىىدا  بدرجىىة عفسفرىىة

   ى     ىد بدرجىة عفسفرىة( عىه 2.12جىه   بهلةفسبىة اللهنيىة  بةد سىا لسىهب  ) 22ن  عىه "الربىهرة ر ىت  الةف   لهه  ل خف ىق ا لىههر
 اىى ن ا لىىههر  فىى  لىىيل بهلةفسبىىة اللهللىىة الربىىهرة "ن البيرىى  الشيىىهطالحةىى   ا لىىههر ة الدىى  سذىىدعهه الة سسىىة سىى  ف ا قهبيىىه   ىى   ن  
 24 عىه الربىهرة ر ىىت  (ن2.27)" بةد سىا لسىهب  ذي سةهرسى  ع سسىدات  شه ىه  ا قهبيىة   ى  الدفرىي  بىيل اللىدعه  الةىف   لهىهالى

ا قهبيىىىه لىىىد   انطبه ىىىه الة سسىىىة  لىىىد ا لىىىههر الىىىذي سةهرسىىى   نىىى   ( عىىىه    ىىىد   ىىى 2.22جىىىه   بهلةفسبىىىة الفابرىىىة بةد سىىىا لسىىىهب  )
إن إفدذىهر ( عىه    ىد بدرجىة عفسفرىة 2.22بهلةفسبىة ا  يىفة بةد سىا لسىهب  ) 22بىهرة ر ىت ن فى  لىيل جىه   الراللدعة الد  ر   لهىه

السىىى  ك  ئسىىىدةهلةالة سسىىىة لحةىىى   إلىىىههر ة عش ةىىىة   عد اصىىى ة  ىىى  ف سىىى به   ىىى  عىىىفة ة القهىىى ة الدف  قيىىىة الدىىى  سبىىىذلهه الة سسىىىة 
 . لس   هةيدهه الشسبية ناليفا  

 لاقات العامةالع الثانيعر  وتحليل نتائج البعد  .ج

 الر  ه  الرهعة نده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد اللهن 
 العلاقات العامة (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد الثاني00الجدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

الة سسة عل     الر  ه  الرهعة  ن سل ق ص رة  ا حة   تاسدطه .2
 عفسفع 2 2,558 4,07  شهه.

 هن برعاهن الة سسة  ن سرفف بلدعهسهه  ل  ج ة نيهط سف  ق   .8
 عفسفع 2 2,718 4,14 ب اسطة الر  ه  الرهعة.

 عفسفع 5 2,777 4,07 الة سسة. ا ديهر ر  الر  ه  الرهعة ة را  بيفا ف  س .0
 عفسفع 0 2,762 4,16  هف بة   ع الر  ه  ف  الة سسة ب ج   ها.  اهدةهاهشهك  .2
الةط  ع  ائسله سذ ا ةا فة الدف  ج بةههعهه الةط  بة ف  سحذيق  .12

الر  ه  بيل  اسدلداا الدرفف     لهجه  اللبه ل الةلد فة ب اسطة 
 الة ظفيل  اللبه ل.

 عفسفع جدا 0 2,700 4,26

 مرتفع  2,490 4,14 ت العامةالعلاقاالبعد الثاني: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل إ داةعل المصدر: 

لسىىىى   جهىىىىة ن ىىىىف  فىىىىفاة الريشىىىىة  العلاقــــات العامــــة : اللىىىىهن البرىىىىد القىىىىد     ىىىى ه الىىىىذي  درىىىىةل  بىىىىهرا    دبىىىىيل لشىىىىه عىىىىل  ىىىى     
افذىة عفسفرىةن ليىا الةد سىا الحسىهب  لى   ىةل عقىه  الة افذىة  بدرجىة سطبيىق    ع   (2.22)الةد سا الحسهب  الةسدق بيل نقد 

ع افذىىىى ن   يهىىىىه بدرجىىىىة )عفسفرىىىىة(ن  اللىىىىهن  البرىىىىدةرجىىىىة(ن إلا نقىىىىد  ن إجهبىىىىة الةسىىىىدق بيل   ىىىى   بىىىىهرا   2.42إلىىىى     2.21)عىىىىل 
ةد سىىىا لسىىىهب  الد ىىىت الةفسبىىىة ا  لىىى  "ب 12(ن ليىىىا "الربىىىهرة ر ىىىت  2.42 -2.28فهلةد سىىىا الحسىىىهب  لربهراسىىى  عحلىىى ر بىىىيل )

ةا ىفة الدىف  ج سذى ا بةههعهىه الةط  بىة فى  سحذيىق ا سلىه  الةط ى ع  الدرىفف   ن  ى   جىدا (  ي  نهت    د ن  بدرجة عفسفرىة2.42)
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
جىىىه   بهلةفسبىىىة اللهنيىىىة  22ن  عىىىه "الربىىىهرة ر ىىىت    ىىى  لهجىىىه  اللبىىىه ل الةلد فىىىة ب اسىىىطة إسىىىدلداا الر  ىىىه  بىىىيل الةىىى ظفيل  اللبىىىه ل

 ىهف بة  ى ع الر  ىه  فىى    اهدةىهاهشىهك   ن (  ع افذى ن فى  إجىهبدهت   يهىه بدرجىة عفسفرىةن عىىه  ىد    ى 2.12ب  ) بةد سىا لسىه
 ىهن برعاىهن الة سسىة  ن سرىفف بلىدعهسهه  ىل  جى ة نيىهط سف  قى  ب اسىطة  "ن فى  لىيل بهلةفسبىة اللهللىة الربىهرة الة سسة ب ج   ىها
 ( عىه    ىد   ى   ن2.28جه   بهلةفسبة الفابرة  بةد سا لسىهب  ) 22الربهرة ر ت (ن  عه 2.12" بةد سا لسهب  )الر  ه  الرهعة

بهلةفسبىىىة ا  يىىىفة  20فىى  لىىىيل جىىه   الربىىىهرة ر ىىت  .عىىل  ىىى   الر  ىىه  الرهعىىىة  ن سل ىىق صىىى رة  ا ىىحة  شهىىىه اسىىىدطه تالة سسىىة 
لسىى   هةيدهىىه  نالة سسىىة ا ديىىهر بيىىفا فىى   رىى  ة را  سالر  ىىه  الرهعىىة ( عىىه    ىىد بدرجىىة عفسفرىىة   ىى   ن 2.28بةد سىىا لسىىهب  )

 .الشسبية

 

 

 ترقية المبيعات نتائج البعد الثالثعر  وتحليل  .ح
 سف ية الةبيره نده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد اللهلا 

 المبيعات ترقيةالثالث (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد 02الجدول رقم )

 العبارات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

ساف  الةبهلغ الةلللة ل دف  ج سش  ه لذيها ةا فة الدف  ج بةههعهه  .11
 عفسفع    2 2,896 3,97 الدف  قية الةط  بة عل     سف ية الةبيره .

ق  عل سطبق ع سسدات عفه ا الدس  ق الحد ا  سذييت نيهخهه الدف   .14
 عفسفع  2 2,745 4,07      شلف سف ية الةبيره .

 سهلي   يهس   ف الشيهط الدف  ق  الةسدلدعة بتس  ع سف ية  .12
 عفسفع    0 2,512 4,07 الةبيره :

عفا بة  ر ها الةبيره   ب    رد الذيها بهلشيهط الدف  ق  ةافع لدف ية  .12
 عفسفع    0 2,659 4,16 الةبيره 

 مرتفع    8,509 4,07 قية المبيعاتتر البعد الثالث: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل إ داةعل المصدر: 

لسى   جهىة ن ىف  فىفاة الريشىة الةسىدق بيل نقىد  ترقيـة المبيعـات اللهلىاالبرىد ن لظ عىل القىد     ى ه الىذي  درىةل  بىهرا      
إلىى   2.22عفسفرىىةن ليىىا الةد سىىا الحسىىهب  لىى   ىىةل عقىىه  الة افذىىة )عىىل  بدرجىىة سطبيىىق    ع افذىىة ( 2.27)الةد سىىا الحسىىهب  

ع افذىىى ن   يهىىىه بدرجىىىة )عفسفرىىىة(ن فهلةد سىىىا الحسىىىهب   اللهلىىىا البرىىىدةرجىىىة(ن إلا نقىىىد  ن إجهبىىىة الةسىىىدق بيل   ىىى   بىىىهرا   2.42
 ي  نهىىىىت  (2.20)سىىىىهب  الد ىىىىت الةفسبىىىىة ا  لىىىى  "بةد سىىىىا ل 12ن ليىىىىا "الربىىىىهرة ر ىىىىت  (2.20 -3.27)لربهراسىىىى  عحلىىىى ر بىىىىيل 

 12ن  عىه "الربىهرة ر ىت  عفا بة  ر ىها الةبيرىه   بى    رىد الذيىها بهلشيىهط الدف  قى  ةافىع لدف يىة الةبيرىه     د ن  بدرجة عفسفرة      ن
 ىىف  سىىهلي   يىىهس   ن  (  ع افذىى ن فىى  إجىىهبدهت   يهىىه بدرجىىة عفسفرىىةن عىىه  ىىد    ىى 2.28جىىه   بهلةفسبىىة اللهنيىىة  بةد سىىا لسىىهب  )

سطبىق ع سسىدات عفهى ا الدسى  ق الحىد ا  الربىهرة " ن فى  لىيل بهلةفسبىة اللهللىة الشيهط الدف  ق  الةسدلدعة بتسى  ع سف يىة الةبيرىه 
جىىه   بهلةفسبىىة الفابرىىة  11 عىىه الربىىهرة ر ىت  . (2.27)" بةد سىا لسىىهب   سذيىيت نيىىهخهه الدف  قىى  عىىل  ى    شلىىف سف يىىة الةبيرىىه 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
الةبىهلغ الةلللىة ل دىف  ج سىش  ه سافى  لذيىها ةا ىفة الدىف  ج بةههعهىه الدف  قيىة الةط  بىة  ن  عىه    ىد   ى ( 2.28بةد سىا لسىهب  )

 لس   هةيدهه الشسبية. نعل     سف ية الةبيره 

 

 

 

 

 

 

 

 البيع الشخصي  الرابع نتائج البعد عر  وتحليل  . 

   بيع اليلل ال الفابعنده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد 
 البيع الشخصي   الرابع(: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد 00الجدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

 عفسفع  0 2,837 4,07 سذ ا بهلحة   الدف  قية  ل خف ق البيع اليلل  ع سسدات .12
 ل خف ق البيع  ائسلهئ قه  ع سسدات ف  س ت  رفف عشد .12

 عفسفع 2 2,670 3,88 اليلل 

 عفسفع 2 2,942 3,88 الذه ةيل بهلبيع اليلل  ف  الة سسة   فه  ف   ةا  عههعهت .18
ع سسدات سدحل        ا د عل بيع عشدقهسهه بتس  ع البيع  .10

 عفسفع 0 2,763 4,04 اليلل 

 مرتفع 8,642 3,97 البيع الشخصي  البعد الرابع: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل إ داةعل المصدر: 

لسى   جهىة ن ىف  فىفاة الريشىة الةسىدق بيل نقىد البيع اليلل   : الفابعالبرد القد      ه الذي  درةل  بهرا  سييف نده ج       
إلىى    2.21ةد سىىا الحسىىهب  لى   ىىةل عقىىه  الة افذىة )عىىل ن ليىا العفسفرىىة بدرجىىة سطبيىق    ع افذىىة ( 3.27)الةد سىا الحسىىهب  

(ن فهلةد سىا الحسىهب  لربهراسى  عفسفرىةع افذ ن   يهه بدرجة ) الفابع البردةرجة(ن إلا نقد  ن إجهبة الةسدق بيل      بهرا    2.42
 ي  نهىىىىت    ىىىىد ن ( 2.27)الد ىىىىت الةفسبىىىة ا  لىىىى  "بةد سىىىىا لسىىىىهب   12(ن ليىىىىا "الربىىىىهرة ر ىىىىت  2.28 -2.00عحلىىى ر بىىىىيل )
جىه   بهلةفسبىة اللهنيىىة  10ن  عىه "الربىهرة ر ىت  سذى ا بىهلحة   الدف  قيىة  ىل خف ىىق البيىع اليللى  الة سسىة  ن   ى   بدرجىة عفسفرىة
ن فىى  لىىيل  سدحلىى    ىى    ا ىىد عىىل بيىىع عشدقهسهىىه بتسىى  ع البيىىع اليللىى  الة سسىىة ن  عىىه  ىىد    ىى  (2.22) لسىىهب  بةد سىىا 

(ن  عىه 2.00" بةد سىا لسىهب  ) ىل خف ىق البيىع اليللى  ائسلىهئ  رفف عشدقىه  ع سسىدات فى  سى ت  ربهرة "بهلةفسبة اللهللة ال
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
الذه ةيل بهلبيع اليلل  فى  الة سسىة   فىه  فى    ن ( عه    د    2.00جه   بهلةفسبة الفابرة  بةد سا لسهب  ) 18الربهرة ر ت 
 . ةا  عههعهت

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ولى نتائج اختبار الفرضية الأ 
ليىا جىه   الشدىه ج ا  لى  سشدرفف عل     هذا القل    ى   هىت ندىه ج الدراسىة الدطبيذيىة عىل  ى    ىفض ندىه ج ا دبىهر الفف ىية 

     الشح  الدهل : 

 :جد سبه ل ف  عسد   سس  ق  برهة الةبيره  الةسد ة ة بهلة سسة عح  الدراسة     نص الفرضية   
 

 ة النسبية لأبعاد متغير تسويق المبيعات المستودعة    ترتيب الأهمي(:00الجدول رقم )

 الأبعاد
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
الحسابي 

 النسبي
 الاتجاه الترتيب

 عفسفع 4 %22.2 2,34557 4,0905 البرد ا   : ائلههر 
 عفسفع 1 %22.2 2,49047 4,1429 البرد اللهن : الر  ه  الرهعة 

 عفسفع 2 %22.2 2,50992 4,0714 هلا: سف ية الةبيره  البرد الل
 عفسفع 2 %72.2 2,64203 3,9702 البرد الفابع: البيع اليلل  

 مرتفع %0014 8,35245 4,0688 تسويق المبيعات المستودعة   

 SPSS.V25.بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيلعل إ داة المصدر: 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 ه عسد   سس  ق الةبيره  الةسد ة ة بهلة سسة عح  الدراسة عفسفع ليا  در الةد سا سييف عرطيه  القد            

[  الذي  ةل  عسد   عد سا لس  س ت لياهر  اللةهس ن  2.42 – 2.21 ه   ذع  ةل الةقه  ] 2.22الحسهب  بى 
س يهه   %04.0 بشسبة  2.222 انحفاف عريهري  2.12ليا نقد ف  الةفسبة ا  ل  برد الر  ه  الرهعة بةد سا لسهب  

عه ف  الةفسبة  %01.0 نسبة عسههةة  در  بى  2.222 انحفاف عريهري  2.22بهلةفسبة اللهنية برد ا لههر بةد سا لسهب  
 عه بهلةفسبة   % 01.2 نسبة عسههةة  در  بى  2.222 انحفاف عريهري  2.28اللهللة برد سف ية الةبيره  بةد سا لسهب  

لس  إجهبه   يشة  %82.2 نسبة عسههةة  در  بى  2.224 انحفاف عريهري  2.28ليلل  بةد سا لسهب  الفابرة البيع ا
 ة.  ةه ه  عبيل ف  اليا  الدهل  الدراس

 لترتيب الأهمية النسبية لأبعاد متغير تسويق المبيعات المستودعة(: التمثيل البياني 00الشكل رقم)

 
 Exel    بهئ دةهة  الطهلبيلعل إ داة المصدر: 

ن لظ عل     اليا   القد      ه  ن  هشهك سبيهن ف   برهة سشييا الةبيره  الةسد ة ة ف  الة سسة عح  الدراسة      
ليا الة سسة عح  الدراسة سف ل بهلدرجة ا  ل      الر  ه  الرهعةن  ت ائلههر لةبيرهسهه  عشدقهسهه ن  ت سرة      سف ية 

 ل     البيع اليلل  لس  إجهبه   يشة الدراسة. الةبيره     يفاً سف 
   جد سبه ل ف  عسد   سس  ق  برهة الةبيره  الةسد ة ة بهلة سسة عح  الدراسة    نص الفرضية الأولى: وعليه نقبل  -

 محل الدراسة   أبعادها بالمؤسسة المبيعات المستودعةتنشيط  مستوىالفرع الثالث: 
فيىى    ىى  ا لىىاهلية الف يسىىة  ا لىىاهليه  الفف يىىة  ا دبىىهر الفف ىىيه   لالىىك بهسىىدلداا  ا جهبىىة عىىل  ىى   هىىذا القىىل  سىىشحه       

فىى  هىىذا القىىل  نحىىه     . ائ دلىىهة الذيهسىى   ائسىىددئل ن ف ىىة ا للىىه  ال صىىف   سبيشهىىهال  عىىة الدىى    الاةيىىة ا ة ا  ا للىىه ية
  شلىىف عىل  شهصىىف سشيىىيا الةبيرىىه  الةسىىد ة ة بهلة سسىىةسطبيىىق  ىى  عىىل   ىىه  ذىة بت ل اللهنيىىة  الةدرا جهبىة   ىى  ا لىىاهلية الفف يىىة 

الريشىة   ىى   ى  فذىىفة الدى  سذىىيس ههسى  الرشهصىىف بهسىدلداا ع لىىفا    جهبىىه عىل  ىى   سذىد ف ائسقىىهه الرىها  اسلىهئ  القلا ىف  لالىىك
 عل     سذد ف ائسقهه الرها للأبرهة  لة سسة به  ذلك عرففة الق ان  ا  لف ست يف   الديدت( الةف ل ة )الشل ةا لله  ال صف  

 العينات  نتائج البعد الأول عر  وتحليل  . 
   الريشه نده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد ا    

  العينات  (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد الأول   02الجدول رقم )

 العبارات
المتوسط 

 لحسابيا
الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه العام 
 للعينة

 عفسفع 2 2,855 4,00 ع سسدات سذ ا بد   ع  يشه  عقهنية للدعهسهه الدف  حية .0
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 عفسفع 2 2,748 4,02  را  اللبه ل عل     الريشه  الة   ة اسدبهت.4
 عفسفع جدا 0 2,759 4,23 سقد د ا لا ات عل     الريشه  الدف  قية .2
 عفسفع 5 2,715 3,97 سدفيد ع سسدات عل عاهس  سف  قية عل     الريشه س .2
 عفسفع 0 2,660 4,04  ع سسدات سشيا عبيرهسهه عل      س  ع الريشة .2

 مرتفع   2,508 4,05 العينات  البعد الأول: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل ةعل إ داالمصدر:                              

لسىى   جهىىة ن ىىف  فىىفاة الريشىىة الةسىىدق بيل نقىىد العينــات   البرىىد ا   : ن لىىظ عىىل القىىد     ىى ه الىىذي  درىىةل  بىىهرا          
إلىى    3.22ن ليىا الةد سىىا الحسىهب  لىى   ىةل عقىىه  الة افذىة )عىىل عفسفرىىة بدرجىة سطبيىىق    ع افذىة ( 2.24)الةد سىا الحسىىهب  

(ن فهلةد سىا الحسىهب  لربهراسى  عفسفرىةا    ع افذ ن   يهىه بدرجىة ) البردبة الةسدق بيل      بهرا  ةرجة(ن إلا نقد  ن إجه 2.22
(  ي  نهىىىىت    ىىىىد ن 2.42الد ىىىىت الةفسبىىىة ا  لىىىى  "بةد سىىىىا لسىىىهب  ) 22ن ليىىىىا "الربىىىهرة ر ىىىىت  (2.23 -3.27)عحلىىى ر بىىىىيل 
جه   بهلةفسبىة اللهنيىة  بةد سىا لسىهب   22ن  عه "الربهرة ر ت  سقد د ا لا ات عل     الريشه  الدف  قية     جدا  بدرجة عفسفرة

ن فى  لىىيل سشيىىا عبيرهسهىه عىل  ى    سىى  ع الريشىة الة سسىة  ن (  ع افذى ن فى  إجىهبدهت   يهىىه بدرجىة عفسفرىةن عىه  ىىد    ى 2.22)
جىىىه    21(ن  عىىىه الربىىىهرة ر ىىىت 2.24)" بةد سىىىا لسىىىهب   را  اللبىىىه ل عىىىل  ىىى   الريشىىىه  الة   ىىىة اسىىىدبهت "بهلةفسبىىىة اللهللىىىة الربىىىهرة 

فىىى  لىىىيل  .سذىىى ا بد   ىىع  يشىىىه  عقهنيىىة للىىىدعهسهه الدف  حيىىة الة سسىىىة ( عىىه    ىىىد   ىى   ن2.22بهلةفسبىىة الفابرىىىة  بةد سىىا لسىىىهب  )
عىىل عاهسىى   الة سسىىةسسىىدفيد ( عىىه    ىىد بدرجىىة عفسفرىىة   ىى   ن 2.28بهلةفسبىىة ا  يىىفة بةد سىىا لسىىهب  ) 22جىىه   الربىىهرة ر ىىت 

 .لس   هةيدهه الشسبية ن  قية عل     الريشه سف 

 تخفيض الأسعار الثانيعر  وتحليل نتائج البعد  .ب

 سلفيي ا سرهرنده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد اللهن  
 تخفيض الأسعار(: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد الثاني 02الجدول رقم )

 تالعبارا
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

 عفسفع جدا 0 2,570 4,33 سلفيي ا سرهر سطبيذه ل سيهسه  السرف ة  س  ع اسدلداا .0
 عفسفع 5 2,832 4,11 ع سسدات سذ ا بسيهسة سلفيي ا سرهر بةه  دةهل  عع ة   اللبه ل .8
 عفسفع جدا 2 2,774 4,28  ه اللبه لع سسدات سذ ا بدلفيي ا سرهر لاس  ر .0
 عفسفع جدا 0 2,611 4,33 ع سسدات سذ ا بدلفيي ا سرهر لل هةة لقت الةبيره .2

 عفسفع 2 2,823 4,16 ع سسدات سذ ا بدلفيي ا سرهر لةشهفسة عشدقه    ف .02
 مرتفع  8,425 4,24 تخفيض الأسعارالبعد الثاني: 
 SPSS.V25 ة     علفجه  بفنهعجبهئ دةه الطهلبيل إ داةعل المصدر: 

لسىىى   جهىىىة ن ىىىف  فىىىفاة الريشىىىة  تخفـــيض الأســـعار : اللىىىهن البرىىىد القىىىد     ىىى ه الىىىذي  درىىىةل  بىىىهرا    دبىىىيل لشىىىه عىىىل  ىىى        
ن ليىىا الةد سىىا الحسىىهب  لىى   ىىةل عقىىه  جىىدا  بدرجىىة سطبيىىق    ع افذىىة عفسفرىىة (2.22)الةد سىىا الحسىىهب  الةسىىدق بيل نقىىد 

(ن جىدا ع افذى ن   يهىه بدرجىة )عفسفرىة اللىهن  البرىدةرجة(ن إلا نقد  ن إجهبة الةسىدق بيل   ى   بىهرا   2إل     2.41 الة افذة )عل
الد ىىىت الةفسبىىىة ا  لىىى  "بةد سىىىا لسىىىهب   22(ن ليىىىا "الربىىىهرة ر ىىىت  2.22 -2.11فهلةد سىىىا الحسىىىهب  لربهراسىىى  عحلىىى ر بىىىيل )



 

69 
 

ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
ن  عىه "الربىهرة ر ىت  سلفىيي ا سىرهر سطبيذىه ل سيهسىه  السىرف ة  سى  ع اسىدلداا  ى   جىدا (  ي  نهت    ىد ن  بدرجىة عفسفرىة2.22)

 الة سسىىة  ن ن عىه  ىىد    ى جىىدا (  ع افذى ن فىى  إجىهبدهت   يهىه بدرجىىة عفسفرىة2.22جىه   بهلةفسبىة اللهنيىىة  بةد سىا لسىىهب  ) 22
ع سسىىدات سذىى ا بدلفىىيي ا سىىرهر لاسىى  ر ىىه  "ن فىى  لىىيل بهلةفسبىىة اللهللىىة الربىىهرة سذىى ا بدلفىىيي ا سىىرهر لل ىىهةة لقىىت الةبيرىىه 

 ( عىىىىه    ىىىىد   ىىىى   ن2.12جىىىىه   بهلةفسبىىىىة الفابرىىىىة  بةد سىىىىا لسىىىىهب  ) 12(ن  عىىىىه الربىىىىهرة ر ىىىىت 2.40" بةد سىىىىا لسىىىىهب  )اللبىىىىه ل
بهلةفسبىىىة ا  يىىىفة بةد سىىىا لسىىىهب   28فىىى  لىىىيل جىىىه   الربىىىهرة ر ىىىت  .سذىىى ا بدلفىىىيي ا سىىىرهر لةشهفسىىىة عشدقىىىه    ىىىف  الة سسىىىة

لسىى   هةيدهىىه  نسذىى ا بسيهسىىة سلفىىيي ا سىىرهر بةىىه  دةهلىى  عىىع ة ىى  اللبىىه ل الة سسىىة ( عىىه    ىىد بدرجىىة عفسفرىىة   ىى   ن 2.11)
 .الشسبية

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 SOLEDمبيعات الفرص   نتائج البعد الثالثعر  وتحليل ج. 
 SOLEDمبيعات الفرص  نده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد اللهلا 

 SOLEDمبيعات الفرص   الثالث(: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات البعد 05الجدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

بسب  اللل عه  الد  سذدعهه       لدي انطبهع جيد  ل ع سسدات.00
 ع جداعفسف 0 2,734 4,26 . ةية الةيدف ه 

 عفسفع 2 2,715 4,02 ع سسدات سطبق إسدفاسيحية عبيره  الففص لاس   ة   جدة.00
ع سسدات سطبق إسدفاسيحية عبيره  الففص عل  ج  خفح عشد جه  .02

 عفسفع 0 2,617 4,09 جد دة

 عفسفع 2 2,777 4,07 ع سسدات سطبق إسدفاسيحية عبيره  الففص بدلفيي ا سرهر.02
عل  ج  سغيف ) Solde (عبيره  الففص  ع سسدات سطبق إسدفاسيحية.05

 عفسفع 5 2,748 3,97  لا ات الةسده ايل 

 عفسفع SOLED 4,08 8,534مبيعات الفرص  البعد الثالث: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل إ داةعل المصدر: 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
لسىى   جهىىة ن ىىف  فىىفاة الريشىىة  SOLEDص  مبيعــات الفــر  اللهلىىاالبرىىد ن لىىظ عىىل القىىد     ىى ه الىىذي  درىىةل  بىىهرا      

ن ليىا الةد سىا الحسىهب  لى   ىةل عقىه  الة افذىة عفسفرىة بدرجىة سطبيىق    ع افذىة ( 2.22)الةد سا الحسهب  الةسدق بيل نقد 
(ن عفسفرىىىىةع افذىىىى ن   يهىىىىه بدرجىىىىة ) اللهلىىىىا البرىىىىدةرجىىىىة(ن إلا نقىىىىد  ن إجهبىىىىة الةسىىىىدق بيل   ىىىى   بىىىىهرا   2.42إلىىىى    2.21)عىىىىل 
الد ىىىت الةفسبىىىة ا  لىىى  "بةد سىىىا لسىىىهب   11ن ليىىىا "الربىىىهرة ر ىىىت  (2.20 -3.27)د سىىىا الحسىىىهب  لربهراسىىى  عحلىىى ر بىىىيل فهلة
بسىب  الللى عه  الدى  سذىدعهه   ى   ةيىة  الة سسىةانطبىهع جيىد  ىل  هتلد   ن     جدا (  ي  نهت    د ن  بدرجة عفسفرة2.42)

(  ع افذى ن فى  إجىهبدهت   يهىه بدرجىة عفسفرىةن عىه 2.22ة اللهنيىة  بةد سىا لسىهب  )جىه   بهلةفسبى 12ن  عه "الربىهرة ر ىت  الةيدف ه 
ع سسىدات  "ن ف  ليل بهلةفسبىة اللهللىة الربىهرة عبيره  الففص عل  ج  خفح عشد جه  جد دة اسدفاسيقيةسطبق  الة سسة  ن  د     
جىه   بهلةفسبىة الفابرىة  بةد سىا  14 عه الربىهرة ر ىت (ن 2.28" بةد سا لسهب  )عبيره  الففص بدلفيي ا سرهر اسدفاسيقيةسطبق 

 12فى  لىيل جىه   الربىهرة ر ىت  .عبيره  الففص لاس   ة   جىدة اسدفاسيقيةسطبق  الة سسة ( عه    د      ن2.24لسهب  )
 Solde (فص عبيرىىه  الفىى اسىىدفاسيقيةسطبىىق  الة سسىىة( عىىه    ىىد بدرجىىة عفسفرىىة   ىى   ن 2.28بهلةفسبىىة ا  يىىفة بةد سىىا لسىىهب  )

 لس   هةيدهه الشسبية. نعل  ج  سغيف  لا ات الةسده ايل)

 

 

 

 

 

 تنشيط المبيعات عن طريق الهداياالرابع نتائج البعد عر  وتحليل  .ة

 سشييا الةبيره   ل خف ق الهدا ه الفابعنده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد 
 تنشيط المبيعات عن طريق الهدايا الرابعأفراد العينة على عبارات البعد (: نتائج تحليل إجابات 00الجدول رقم )

 العبارات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

 عفسفع  5 2,748 4,02 .ه  عه  دفرش  ل يفا  عشهه الهدا ه الةقهنية الد  سذدعهه ع سسدات.00
 عفسفع  2 2,763 4,04 ف  نش  لذذت هدف  شدعه  سحل      هد ة عقهنية  لر.01
 عفسفع جدا  0 2,734 4,26 ع سسدات س  ع الهدا ه لدرل ل  ذة اللبه ل .10
 عفسفع  0 2,803 4,19 ع سسدات س  ع الهدا ه ل دت يف     س  ك اللبه ل .12
 عفسفع 2 2,820 4,09 سذدا ع سسدات هدا ه عرف فة ل ةسده ك  ب  لفا  الةشدج .42

 مرتفع  8,546 4,12 نشيط المبيعات عن طريق الهداياتالبعد الرابع: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل إ داةعل المصدر: 

لسىى   جهىىة ن ىىف  فىىفاة  تنشــيط المبيعــات عــن طريــق الهــدايا : الفابىىعالبرىىد القىىد     ىى ه الىىذي  درىىةل  بىىهرا  سيىيف ندىىه ج       
ن ليىىا الةد سىىا الحسىىهب  لىى   ىىةل عقىىه  عفسفرىىة بدرجىىة سطبيىىق    ع افذىىة ( 2.22)لحسىىهب  الةد سىىا االريشىىة الةسىىدق بيل نقىىد 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
(ن عفسفرىةع افذى ن   يهىه بدرجىة ) الفابىع البرىدةرجىة(ن إلا نقىد  ن إجهبىة الةسىدق بيل   ى   بىهرا    2.42إلى    2.21الة افذة )عىل 

الد ىىىت الةفسبىىىة ا  لىىى  "بةد سىىىا لسىىىهب   10ر ىىىت   (ن ليىىىا "الربىىىهرة2.42 -2.24فهلةد سىىىا الحسىىىهب  لربهراسىىى  عحلىىى ر بىىىيل )
ةا ىفة الدىف  ج سذى ا بةههعهىه الةط  بىة فى  سحذيىق ا سلىه  الةط ى ع  الدرىفف   ن  ى   جىدا (  ي  نهت    د ن  بدرجة عفسفرىة2.42)

(  ع افذى ن 2.12سىا لسىهب  )جىه   بهلةفسبىة اللهنيىة  بةد   12ن  عىه "الربىهرة ر ىت  سى  ع الهىدا ه لدرل ىل  ذىة اللبىه ل  ن الة سسىة    
 "ن فى  لىيل بهلةفسبىة اللهللىة الربىهرة سى  ع الهىدا ه ل دىت يف   ى  سى  ك اللبىه ل الة سسة  ن ف  إجهبدهت   يهه بدرجة عفسفرةن عه  د     

الفابرىىة   جىىه   بهلةفسبىىة 18(ن  عىىه الربىىهرة ر ىت 2.22" بةد سىا لسىىهب  )سذىدا ع سسىىدات هىىدا ه عرف فىىة ل ةسىده ك  بىى  لىىفا  الةشىىدج
فى  لىيل جىه   الربىىهرة  .هتهىدف  الذذى هىت ن  يىرف ن  ى  هد ىىة عقهنيىة  سحلى هت شىد   ( عىه    ىد   ى   نى2.22بةد سىا لسىهب  )

هى  عىىه  الة سسىةالهىىدا ه الةقهنيىة الدى  سذىدعهه ( عىه    ىد بدرجىة عفسفرىة   ى   ن 2.24بهلةفسبىة ا  يىفة بةد سىا لسىهب  ) 12ر ىت 
 . هةيدهه الشسبية لس  نل يفا  عشهه هت دفر

 

 

 

 

 

 

 

 تنشيط المبيعات عن طريق المعار  التجاريةالخامس نتائج البعد عر  وتحليل  .لا
 سشييا الةبيره   ل خف ق الةرهرض الدقهر ة اللهعسنده ج ائسقهه الرها  جهبه   يشة الدراسة اسقهه البرد 

تنشيط المبيعات عن طريق المعار   الخامسلبعد (: نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات ا01الجدول رقم )
 التجارية

 العبارات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
يب المعياري

لترت
ا

 

الاتجاه 
 العام للعينة

 عفسفع جدا 2 2,467 4,30 بةشد جههسذ ا ع سسدات بهلةيهر ة ف  الةرهرض ل درف م  .41
 عفسفع جدا 2 2,655 4,23 ه ل  الةيهر ة ف  الةرهرض  سذد ت الق ا ل  ل د عل  س   ئ  اللب .44
 عفسفع جدا 5 2,564 4,21 الذيها بهلط عب ئ ف  الةرفض عل لتن  البحا  ل  به ل جدة .42
 عفسفع جدا 0 2,550 4,54 سردةد ع سسدات     ص ر  ع حذه  جذابة س  ي  سغفف بهلةشدج .42
 داعفسفع ج 0 2,706 4,47 ائندبهه دت  فض الةشدقه  ف  الةرهرض بطف ذة سيد  .42

 عفسفع جدا 8,396 4,35 تنشيط المبيعات عن طريق المعار  التجاريةالبعد الخامس: 
 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل إ داةعل المصدر: 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
لسى   جهىة  تنشـيط المبيعـات عـن طريـق المعـار  التجاريـة : اللىهعسالبرىد القد      ه الىذي  درىةل  بىهرا  سييف نده ج    
ن ليىا الةد سىا الحسىهب  لى  عفسفرىة جىدا بدرجىة سطبيىق    ع افذىة ( 2.34)الةد سىا الحسىهب   فىفاة الريشىة الةسىدق بيل نقىد ن ىف 

ع افذى ن   يهىه بدرجىة  اللىهعس البرىدةرجىة(ن إلا نقىد  ن إجهبىة الةسىدق بيل   ى   بىهرا   2إلى    2.41 ةل عقه  الة افذة )عل 
الد ىىىىت الةفسبىىىىة ا  لىىىى   42(ن ليىىىىا "الربىىىىهرة ر ىىىىت  2.22 -2.41راسىىىى  عحلىىىى ر بىىىىيل )(ن فهلةد سىىىىا الحسىىىىهب  لربهعفسفرىىىىة جىىىىدا)

  ىىى  صىىى ر  ع حذىىىه  جذابىىىة س  ىىىي  الة سسىىىةسردةىىىد   ن  ىىى   جىىىدا (  ي  نهىىىت    ىىىد ن  بدرجىىىة عفسفرىىىة2.22"بةد سىىىا لسىىىهب  )
 فذى ن فى  إجىهبدهت   يهىه بدرجىة عفسفرىة(  ع ا2.28جىه   بهلةفسبىة اللهنيىة  بةد سىا لسىهب  ) 42ن  عه "الربىهرة ر ىت   سغفف بهلةشدج

سذىى ا ع سسىىدات  "ن فىى  لىىيل بهلةفسبىىة اللهللىىة الربىىهرة ائندبىىهه ىىدت  ىىفض الةشدقىىه  فىى  الةرىىهرض بطف ذىىة سيىىد   نىى  ن عىىه  ىىد    ىى جىىدا
 سىا لسىهب  جىه   بهلةفسبىة الفابرىة  بةد 44(ن  عه الربهرة ر ىت 2.22" بةد سا لسهب  )بةشد جههبهلةيهر ة ف  الةرهرض ل درف م 

 42فىىى  لىىيل جىىىه   الربىىهرة ر ىىىت  .الةيىىهر ة فىىى  الةرىىهرض  سذىىىد ت القىى ا ل  ل ىىىد عىىل  سىىى   ئ  اللبىىه ل ( عىىه    ىىد   ىىى   ن2.42)
الذيىها بىهلط عب ئ فى  الةرىفض عىل لىتن  البحىا  ىل  بىه ل ( عه    د بدرجىة عفسفرىة   ى   ن 2.41بهلةفسبة ا  يفة بةد سا لسهب  )

 .سبيةلس   هةيدهه الش نجدة

 

 

 

 

 

 

 

   اختبار الفرضية الثانية 
ليىا جىه   الشدىه ج اللهنيىة سشدرفف عل  ى   هىذا القىل    ى   هىت ندىه ج الدراسىة الدطبيذيىة عىل  ى    ىفض ندىه ج ا دبىهر الفف ىية 

     الشح  الدهل : 

 :لةسد ة ة  هشهك سبه ل ف  عةهرسة ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة  نيطة سشييا الةبيره  ا نص الفرضية     
 

 ترتيب الأهمية النسبية لأبعاد متغير تنشيط المبيعات المستودعة    (:00الجدول رقم )

 الأبعاد
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
الحسابي 

 النسبي
 الاتجاه الترتيب

 عفسفع 2 %22 2,50805 4,0571 الريشه   
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 فع جدا عفس 4 %22.2 2,42555 4,2476 سلفيي ا سرهر
 عفسفع SOLED 4,0857 2,53400 22.0% 2عبيره  الففص  

 عفسفع 2 %22.2 2,54630 4,1238 سشييا الةبيره   ل خف ق الهدا ه
 عفسفع جدا 1 %27 2,39641 4,3571 سشييا الةبيره   ل خف ق الةرهرض الدقهر ة

 مرتفع %0.12 358628, 4,1743 تنشط المبيعات المستودعة   

 SPSS.V25.بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيلل إ داة عالمصدر: 

سييف عرطيه  القد      ه عسد   سشييا الةبيره  الةسد ة ة بهلة سسة عح  الدراسة عفسفع ليا  در الةد سا        
 [  الذي  ةل  عسد   عد سا لس  س ت لياهر  اللةهس ن 2.42 – 2.21 ه   ذع  ةل الةقه  ] 2.18الحسهب  بى 

 2.222 انحفاف عريهري 2.22ليا نقد ف  الةفسبة ا  ل  برد سشييا الةبيره   ل خف ق الةرهرض الدقهر ة بةد سا لسهب  
 2.242 انحفاف عريهري  2.42ف  ليل ف  الةفسبة اللهنية برد سلفيي السرف بةد سا لسهب   %08 نسبة عسههةة  در  بى 
 انحفاف  2.14اللهللة برد سشييا الةبيره   ل خف ق الهدا ه بةد سا لسهب    عه ف  الةفسبة %02.0 نسبة عسههةة  در  بى 

 2.20 عه بهلةفسبة الفابرة برد عبيره  الففص بهلةفسبة الفابرة بةد سا لسهب   %04.2 نسبة عسههةة  در  بى  2.222عريهري 
 2.22بةد سا لسهب   لريشه رد  عه ف  الةفسبة اللهعسة ب  %01.2 نسبة عسههةة  در  بى  2.222 انحفاف عريهري 
 لس  إجهبه   يشة الدراسةن  ةه ه  عبيل ف  اليا  الدهل .  %01 نسبة عسههةة  در  بى  2.220 انحفاف عريهري 

 

 

 

 

 

 لترتيب الأهمية النسبية لأبعاد متغير تنشيط  المبيعات المستودعة(: التمثيل البياني 02الشكل رقم)

 
 Exelهئ دةهة     ب الطهلبيلعل إ داة المصدر: 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
ن لظ عل     اليا   القد      ه  ن  هشهك سبيهن ف   برهة سشييا الةبيره  الةسد ة ة ف  الة سسة عح  الدراسة      

ليا الة سسة عح  الدراسة سف ل بهلدرجة ا  ل      سشييا الةبيره   ل خف ق الةرهرض الدقهر ة س يهه سشييا الةبيره   ل 
فن  ت سشييا الةبيره   ل خف ق الهدا ه  ف  الةفسبة الفابرة سشييا الةبيره   ل خف ق الففص    يفا سشيا خف ق سلفيي السر

 الةبيره   ل خف ق الريشه  
     هشهك سبه ل ف  عةهرسة ع سسة اسلهئ  القلا ف  ر  ة لدشييا الةبيره  الةسد ة ة  نص الفرضية الثانية: وعليه نقبل  -

 محل الدراسة   المؤسسةفي أثر والفروق لتسويق المبيعات المستودعة على تنشيط المبيعات  : تقديرالثانيالمطلب 
بردعه سطف شه  ةراسدشه ف  ا جلا  السهبذة لا  عل عدغيفي الدراسة سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  سشييا الةبيره  ف       

ذد ف   ف سس  ق الةبيره  الةسد ة ة     سشييا ن نحه   في  هذا الةط   ةراسة  سالة سسة عح  الدراسة        لدا
 الةبيره  ف  الة سسة عح  الدراسةن  هذا للإجهبة      الدسهؤ  اللهلا عل إلاهلية الدراسة  

محل  المؤسسةفي تسويق المبيعات المستودعة على تنشيط المبيعات بين  الارتباطعر  نتائج معامل الفرع الأول: 
 الدراسة  

يىىيا شهىىذا الفىىفع  ىىفض  سح يىى  الر  ىىة بىىيل  ىى  برىىد عىىل  برىىهة سسىى  ق الةبيرىىه  الةسىىد ة ة   ةدغيىىف عسىىدذ  س سىىشحه   عىىل  ىى  
 ةدغيىف سىهبع سىشردةد  سشيىيا الةبيرىه    عسىدذ  ل دراسىة  سسى  ق الةبيرىه  الةسىد ة ة  ةدغيىفئ دبهر الر  ىة الةبيره   ةدغيف سهبع 

 (  الشده ج عبيشة ف  القد   الدهل  Pearson Correlation    عرهع  ائرسبهط بيفس ن )
 :ائلههرن الر  ه  الرهعةن   برهةه  سس  ق الةبيره  الةسد ة ةهشهك    ة ارسبهط لاا  ةئلة إلله ية بيل  نص الفرضية(

 بهلة سسة عح  الدراسة.  سشييا الةبيره (     سحسيل سف ية الةبيره ن  البيع اليلل  
 تيار العلاقة بين متغيرات الدراسة )الفرضية الثالثة((: نتائج اخ00الجدول رقم )

الاشهار/ تنشيط  العلاقة
 المبيعات المستودعة 

العلاقات العامة وتنشيط 
 المبيعات المستودعة 

ترقية المبيعات/ 
تنشيط المبيعات 

 المستودعة 

البيع الشخصي/ تنشيط 
 المبيعات المستودعة 

 **r 0.625** 0.534** 0.650** 0.429معامل الارتباط 

 0.000 0.000 0.000 0.005 (sigمستوى الدلالة )

 42 42 42 42 حجم العينة 

  SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل سيلعل إ داة المصدر: 
ن ليىا ةبيرىه  سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  سشييا ال دبيل لشه عل     نده ج إجهبه   يشة الدراسة ل      ة    برد عل  برهة 

ن  عه الر  ه  الرهعىة  سشيىيا الةبيرىه   (r=0.625سشييا الةبيره  بةرهع  ارسبهط  در بى )  نقد  ن عرهع  ائرسبهط بيل ائلههر 
  الةسىىىد ة ة  فىى  لىىيل سف يىىة الةبيرىىه  2.22 هىى  ايىىف ةا  اللىىه يه  شىىد عسىىد   عرش  ىىة   (r=0.534بةرهعىى  ارسبىىهط  ىىدر بىىى )

 هىى  (  r=0.429سشيىىيا الةبيرىه  بةرهعىى  ارسبىىهط)   (ن فىى  لىىيل البيىع اليللىى r=0.650ةرهعىى  ائرسبىهط )سشيىيا الةبيرىىه  ب
 عه  د       ج ة    ة ارسبهخية ع جبة عدغيفا  الدراسة.  2.22ةالة إلله يه  شد عسد   عرش  ة 

  برىهةه  سسى  ق الةبيرىه  الةسىد ة ةلىه ية بىيل هشىهك    ىة ارسبىهط لاا  ةئلىة إل: نص الفرضية نثب: الثالثةنتائج اختبار  نستنتج
 بهلة سسة عح  الدراسة. سشييا الةبيره (     سحسيل )ائلههرن الر  ه  الرهعةن سف ية الةبيره ن  البيع اليلل  
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
محل  المؤسسةفي تسويق المبيعات المستودعة وأبعاده على تنشيط المبيعات  اختبار أثر بينعر  نتائج الفرع الثاني: 

 لدراسة  ا
سشدرفف عل     هذا الففع لشده ج ا  ف بيل سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  ةدغيف عسدذ      برد عل  برهةه     الةدغيف الدهبع  

 سشييا الةبيره  عل     ا دبهر الددر ق   ةه ه  عبيل ف  القدا   الدهلية. 

 تحليل الانحدار الخطي باستخدام طريقة المربعات الصغرى-أ, 

ليا الةدغيفا   2.22 شد عسد   ةئلة Entryل     سح ي  ائنحدار اللط  بهسدلداا خف ذة الةفبره  اللغف ع
القد   الدهل     ي    سشييا الةبيره الةدغيف الدهبع  الةسدذ ة )ائلههرن الر  ه  الرهعةن سف ية الةبيره ن  البيع اليلل (  

 .غيف الدهبعالةد ائرسبهط بيل الةدغيفا  الةسدذ ة  

 (يوضح تحليل الانحدار الخطي باستخدام طريقة المربعات الصغرى22الجدول رقم )

Model Summary 

Mode

l 
R 

R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 ,770a ,592 ,582 ,23184 

a. Predictors: (Constant), BBBBB1 

  SPSS.V25 ئ دةهة     علفجه  بفنهعجبه الطهلبيل  سيلعل إ داة المصدر: 
سس  ق الةبيره  الةسد ة ة ان هشهك    ة لاا  ةئلة إلله ية بيل    ه    هف عل     الشده ج ال ارةة ف  القد          

ة    ة بةرش  ان ائ دبهر لاا ةئلة ب ج   2.22 ه  نسبة ا   عل  2.222الد  سسه ي  Sig ربف  ش   ه  عه   سشييا الةبيره  
ست يف سس  ق الةبيره  لةرففة  ه     ة عد سطةن     (2.22 شد عسد  ) R=2.882بيل الةدغيف ل ليا ب غت  يةة 
سس  ق ست يف بةرش  ان نسبة  R 2=2.224 ةشه بحسهع عرهع  الدحد د الذي  سه ي الةسد ة ة     سشييا الةبيره  

  سدد   فيهه الةدغيفا  ا  ف . %22.0ف  ليل الشسبة    %20.4الةبيره  الةسد ة ة     سشييا الةبيره  سذدر ع 

 

 

 

 

 تباين الانحدار الخطي: -0
 ( 2.22 درس القد   الة ال  عد  ع  ةة  ا ائنحدار البيهنه   شد عسد   الدئلة )

 (:خط الانحدار20الجدول رقم )
ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regressio

n 

3,123 1 3,123 58,102 ,000b 

Residual 2,150 40 ,054   
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
Total 5,273 41    

a. Dependent Variable: BBBBB2 

b. Predictors: (Constant), BBBBB1 

 
  SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل سيلعل إ داة المصدر: 

 عقة ع  2.142عقة ع عفبره  ائنحدار  سه ي  -
 2.482 سه ي    عقة ع الةفبره  الا   4.122الب ا   ه    هعفبر

 ؛22 ةرجة لف ة الب ا   1ةرجة لف ة ائنحدار ه  

 2.222الب ا     عرد  عفبره   2.142عرد  عفبره  ائنحدار ه  
 20.124 يةة ا دبهر سح ي  الدبه ل للا ائنحدار  -
                                                                  عل عسد   الدئلة 2.22عسد   ةئلة ائ دبهر  -
 ، 2.2ف  الدراسة  الةردةد 

 الانحدار معاملات دراسة -0

 القد   الة ال     ي  يت عرهع    ا ائنحدار  الدس  ق الةبيره  الةسد ة ة  

(:قيم معاملات خط الانحدار20الجدول)  

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize
d 

Coefficients 
t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constan
t) 

,988 ,420  2,356 ,023 

BBBBB1 ,783 ,103 ,770 7,622 ,000 

a. Dependent Variable: BBBBB2 

  SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعج الطهلبيل سيلعل إ داة المصدر: 
ري لشه  ن  يت عرهع    ا ائنحدار لاا  ةئلة إلله ية فذد  در   يةة عسد   ةئلة عل     القد      ه  د

 .y=a+bx(ن    ي   ةال صيهاة عرهةلة  ا ائنحدار  فق الشة لا  الدهل : 2.22(  ه      عل )2.222ائ دبهر )

تن  عه عي   ا ائنحدار عل عرهةلة  ا الةسدذي a(  الد  سةل  لفف 4.422ليا  در   يةة عذطع  ا ائنحدار ع)
  ةه    :  -عش  نة لا  عرهةلة  ا ائنحدار ل ة سسة   ن  bالد  سةل  لفف  (  2.802فذدر   يةد  ع)

لدس  ق الةبيره  الةسد ة ة     سشييا الةبيره  عل     الشة لا  الةدحل    ي  نقد  ن هشهك ست يف إ قهب   
سس  ق الةبيره  ه  سرش    ةه  اة  سطبيق ابرهة  ة في  لهه إلهرة ع جبةن  بهلة سسة عح  الدراسة  ن    عدغيفا  الدا  

  ف ر ة ئ ةال الدل    شهه. ردبف سس  ق الةبيره  الةسد ة ة  عش  ف  سشييا الةبيره  عل سةيلهه  الةسد ة ة بهلة سسة 

 إعادة التحليل الإحصائي باستخدام تحليل الانحدار المتعدد التدريجي -0

( الد  ة  ت ف  الشة لا ن  لليهاة الشة لا  الشهه   لةرهةلة  ا  برهة سس  ق الةبيره  الةسد ة ةغيفا  الةسدذ ة ) ظههر الةد
 فائنحدار  ةشه بهسدلداا خف ذة الدح ي  الددر ق  ل دشب  بت 

Y 2.222= +2.723X 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 متغيرات النموذج:-أ

 النموذج دخلت التي المستقلة المتغيرات(: 22) .الجدول

Variables Entered/Removeda 

Mod

el 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed 

Method 

1 XXXXX3 . 

Stepwise (Criteria: Probability-of-

F-to-enter <= ,050, Probability-of-

F-to-remove >= ,100). 

2 XXXXX1 . 

Stepwise (Criteria: Probability-of-

F-to-enter <= ,050, Probability-of-

F-to-remove >= ,100). 

a. Dependent Variable: BBBBB2 

 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجالطهلبيل عل إ داة المصدر: 
كــل مـــن ترقيــة المبيعـــات  هىىى  البرىىد اللهللىىة  البرىىىد ا     عىىل الةدغيىىف الةسىىىدذ   دبىىيل عىىل القىىد    ن الةدغيىىىفا  الةسىىدذ ة الةدبذيىىة 

   بيف  بيا    دفك ائبرهة الد  ست يفهه   هذا ئن سح ي  عدردة    ف  الشة لا  الشهه   ل دراسةنوالاشهار 

 ب_ تحليل الانحدار الخطي:

 التدريجي المتعدد الخطي الانحدار بطريقة الخطي الارتباط معاملات:(22) الجدول

Model Summary 

Mod

el 

R R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 ,650a ,423 ,409 ,27576 

2 ,785b ,616 ,596 ,22785 

a. Predictors: (Constant), XXXXX3 

b. Predictors: (Constant), XXXXX3, XXXXX1 

  SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجالطهلبيل عل إ داة المصدر: 
 عرهعىى  ب ىىغ    ىىد الدىىهبع الةدغيىىف   الشهىىه   لا نةىى   الةدبذيىىة الةسىدذ ة الةدغيىىفا  بىىيل اللطىى  ائرسبىىهط عرهعىى  ان ا ىى ه القىىد      ىي
 لر اعىى    فجىىع   البىىه  ( %80.2) بشسىىبة الدىىهبع الةدغيىىف فىى  سىىدحات الةسىىدذ ة الةدغيىىفا  هىىذه ان ليىىا ن(2.802)اللطىى  ائرسبىىهط
 . طت ا  ا ف 

 

 تحليل التباين خط الانحدار -ج

 المتعدد التدريجي (:تحليل تباين خط الانحدار بطريقةلاالانحدار الخطي25الجدول)
ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regressio
n 

2,231 1 2,231 29,341 ,000b 

Residual 3,042 40 ,076   
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
Total 5,273 41    

2 Regressio
n 

3,248 2 1,624 31,283 ,000c 

Residual 2,025 39 ,052   

Total 5,273 41    

a. Dependent Variable: BBBBB2 

b. Predictors: (Constant), XXXXX3 

c. Predictors: (Constant), XXXXX3, XXXXX1 

 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجالطهلبيل عل إ داة المصدر: 
 :    عه نقد السهبق القد   عل
عقة ع الةفبره  الا    سه ي    4.242عقة ع عفبره  الب ا   ه    2.420قة ع عفبره  ائنحدار  سه ي ع -

2.482 
 ؛22ةرجة لف ة الب ا      4ةرجة لف ة ائنحدار ه   -
 ؛2.24عرد  عفبره  الب ا     1.242عرد  عفبره  ائنحدار ه   -
 21.402 يةة ا دبهر سح ي  الدبه ل للا ائنحدار ه  -
 بهلدهل   ا ائنحدار    ت البيهنه  الةذدعة.     عل عسد   الدئلة الةردةد ف  الدراسةن   2.22عسد   ةئلة ائ دبهر  -

 .التدريجي المتعدد الخطي الانحدار الانحداربطريقة خط معاملات قيم(:20الجدول)

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,312 ,346  6,672 ,000 

XXXXX3 ,457 ,084 ,650 5,417 ,000 

2 (Constant) ,770 ,451  1,709 ,095 

XXXXX3 ,352 ,074 ,501 4,779 ,000 

XXXXX1 ,481 ,109 ,464 4,426 ,000 

a. Dependent Variable: BBBBB2 

 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجالطهلبيل عل إ داة المصدر:                   
  ي   (ن  2.22عل     القد      ه  دري لشه  ن  يت عرهع    ا ائنحدار لاا  ةئلة إلله ية  شد عسد   الدئلة ) 

 صيهاة عرهةلة ائنحدار الشهه ية: ةال 

عىىل  ىى     جىد   ىىف لا  ةئلىة إللىىه ية لدسى  ق الةبيرىىه  الةسىد ة ة   نىص الفف ىىية: نذبىى : الرابعــةنتــائج اختبــار الفرضـية نسـتنتج 
 برد سف ية الةبيره   ائلههر     سشييا الةبيره  بهلة سسة عح  الدراسة ف  ليل ست الر  ه  الرهعة  البيع اليلل  

 
 
 

 لإجابات عينة الدراسة اتجاه تنشيط المبيعات   تحليل التباين الاحادي لدراسة فروق المتوسطاتالفرع الثالث: 

س جد فف ت لاا  ةئلة الله ية للإجهبه  اففاة     : ه لدراسة  الذي  شص ف  هذه االس ا  اللهعس للإجهبة     
 سرلي عدغيفا  اليللية للأففاة  يشة الدارسةسشييا الةبيره  الريشة ل   

القشسن الفئة الرةف ةن الةسد   الدراس ن ل ةدغيفا  اليللية ) لدشييا الةبيره  سرل : س جد فف ت لاا  ةئلة إلله ية الفرضية
 (فةن ال ظيفةن الد   اليهفياللب

Y= 213.2 +0.352 X5+0.18. X5 
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ي الفصل الثان  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجي 

 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 بالنسبة لمتغير الجنس ذكر / أنثى  -1

 :لةدغيف القشس  لدشييا الةبيره  سرل س جد فف ت لاا  ةئلة إلله ية  نص الفرضية 
ل درىفف   ى  عىه إلاا  هنىت هشىىهك فىف ت لاا  ةئلىة إللىه ية فىى  إجهبىه   فىفاة الدراسىة لى   خبذىىه ئ ىد ف عدغيىف القىشسن سىىت       

 لالىىك  ن  هعىى  عدغيىىف القىىشس  الةسىىد   الدر يةىى   حدىى ي   ىى  فئدىىيل  (Independent-Samples T-test) اسىىدلداا
هةه: لا فن  نل    سدلدا هذا ائ دبهر الاا  هنت البيهنه  سحت    فئة عل فئد  القشس سدبع الد   ع الطبيرى ن  جىه   الشدىه ج  ةىه 

    حهه القد   الدهل :

 تبار فرق المتوسطين لآراء المبحوثين تجاه المحور الأول تبعا لمتغير الجنس (: نتائج اخ21الجدول رقم )

 (Fقيمة ) الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الجنس/ المستوى التعليمي 
 المحسوبة

مستوى المعنوية 
(Sig) 

 متغير الجنس 
 2.222 2.12 ذكر

2.241 2.284 
 2.222 2.12 أنثى

 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجل الطهلبيعل إ داة المصدر: 

( فت ى  فى  اسقههىه   فىفاة الدراسىة 2.22نسدشدج عل القد      ه  ن  ئ س جد فف ت لاا  ةئلة إلله ية  شد عسد   عرش  ة )     
( 2.241 ال : )بحيا سرل  هذه الفف ت ال  عدغيفا : القىشس  لالىك اسىدشهةا إلى   ن  يةىة ائ دبىهر   ى  الدىل   سشييا الةبيره  
 (.2.22(   بف عل عسد   الةرش  ة الةفف ض )2.284  يةة عسد   الةرش  ة )

 نىى  ئ س جىىد فىىف ت لاا  ةئلىىة اللىىه ية فىى    هىىذه الشديقىىة سبىىف   ن  فىىفاة  يشىىة الدراسىىةن ئ سلد ىىم ارا هىىت بىىه د ف القىىشس  ي    
 شس. سرل  لةدغيف القل   سشييا الةبيره  سل ر  ففاة  يشة الدراسة 

لدشيىىىيا س جىىد فىىىف ت لاا  ةئلىىة إللىىه ية  ئنشفىى  صىىىحة نىىص الفف ىىية:  نتــائج اختبـــار الفرضــية بالنســبة لمتغيـــر الجــنس:عليــه  -
 لةدغيف القشس الةبيره  سرل 

 
 اتجاه تنشيط المبيعات   بالنسبة لمتغير الفئة العمرية، المستوى الدراسي، الخبرة، الوظيفة، الدخل الشهري -0

الفئىىة )إلاا  هنىىت هشىىهك فىف ت لاا  ةئلىىة إللىىه ية فى  إجهبىىه   فىىفاة الدراسىة خبذىىه ئ ىىد ف عدغيىفا  ال ظيفىىة  ل درىفف   ىى  عىه 
 One-way) سىىىىت اسىىىىدلداا سح يىىىى  الدبىىىىه ل ا لىىىىهةي( الرةف ىىىةن الةسىىىىد   الدراسىىىى ن اللبىىىىفةن ال ظيفىىىىةن الىىىىد   اليىىىىهفي

ANOVA) ةه    حهه القد   الدهل :   ةن الشده جلد  يي ةئلة الفف ت ف  إجهبه   يشة  ففاة  يشة الدراس  

لمتغير الفئة العمرية،  حسب متغيرات (: نتائج تحليل التباين الُأحادي لمتوسطات تقديرات أفراد عينة الدراسة20الجدول)
 تنشيط المبيعات المستوى الدراسي، الخبرة، الوظيفة، الدخل الشهري اتجاه 

مستوى المعنوي 
Sig 

 المتغير المصدر تمجموع المربعا Fقيمة 
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 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  

2.212 2.212 
 بيل الةقة  ه  2.424

 الفئة العمرية 
     الةقة  ه  2.221

2.802 2.220 
 بيل الةقة  ه  2.122

 المستوى الدراسي
     الةقة  ه  2.140

2.222 2.822 
 بيل الةقة  ه  2.224

 الخبرة
     الةقة  ه  2.001

2.811 2.222 
 ة  ه بيل الةق 2.221

 الوظيفة
     الةقة  ه  2.104

 SPSS.V25 بهئ دةهة     علفجه  بفنهعجالطهلبيل عل إ داة المصدر: 

بهلشسىىبة الفئىىة الرةف ىىةن  2.22ن جىىه     بىىف عىىل F دبىىيل لشىىه عىىل القىىد     ىى ه  ن  ىىيت عسىىد   الةرش  ىىة الةلىىهلبة  للىىه ية       
   اليىىىهفي ئ س جىىد فىىىف ت عرش  ىىىة فىىى  عد سىىطه  إجهبىىىه   فىىىفاة الريشىىة  بهىىىذا نذبىىى  نىىىص الةسىىد   الدراسىىى ن اللبىىىفةن ال ظيفىىةن الىىىد

  يشىة  فىفاة  را  بىيل  ( 0.05) ةئلىة عسىد    شىد إلله ية ةئلة لاا   دا  ج ة فف ت فيةه  در ق2.22الفف ية  شد عسد   ةئلة 
  دراسةلس  إجهبه   يشة السة سشييا الةبيره  الدار  لهذه الدارسة الةسدقيبيل

ل ةدغيىىفا  اليللىىىية  لدشيىىىيا الةبيرىىه  سرىىىل س جىىد فىىىف ت لاا  ةئلىىة إللىىه ية ئ  :نفىى  الفف ىىىية : نتــائج اختبـــار الفرضــية الرابعـــة
 (القشسن الفئة الرةف ةن الةسد   الدراس ن اللبفةن ال ظيفةن الد   اليهفي)

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 خلاصة الفصل 
لة  ى ع ة ر سسى  ق الةبيرىه  الةسىد ة ة فى  سشيىيا الةبيرىه   ه عىل القىل  الش ىفينسذا جهنب له لشه  نعل     هذا الفل      

سطف شىىه إلىى   ة ا  جةىىع البيهنىىه  ائسىىدبيهن  لالىىك عىىل  ىى   سرف ىىم   ليىىا القلا ىىف اسلىىهئ ل ة سسىىه  اللدعيىىة ةراسىىة لهلىىة 
اسىىىة  سىىىت الدطىىىفت لرىىىفض البيهنىىىه  الرهعىىىة لريشىىىة ائسىىىدبيهن  خف ذىىىة سلىىىةيت ائسىىىدبيهن  صىىىد     بهسىىى ن   هىىىت ا سىىىهلي  الةسىىىدلدعة ل در 

الدراسىىة    يىىفا  ةشىىه برىىفض ندىىه ج الدراسىىة الةيدانيىىة برىىد ا دبىىهر فف ىىيهسههن  هىىذا عىىل  ىى   الةرهلقىىة ا للىىه ية  سح يىى  ائسىىدبيهن 
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 ورقلة بمؤسسة اتصالات الجزائر  
 ى   برىد سف يىة الةبيرىه  عىل  له ية لدس  ق الةبيره  الةسد ة ة  جد   ف لا  ةئلة إل الة  ع      يشة الدراسةن ليا س ص شه إل 

  ائلههر      سشييا الةبيره  بهلة سسة عح  الدراسة ف  ليل ست الر  ه  الرهعة  البيع اليلل .



 

 
 

 

 

 

 

 

 الخات   مة  
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 الخاتمة الخاتمة 

 الخاتمة     
إن عر ت الة سسه     ل صه ع سسه   دعه  ائسلهئ  سرةى  فى  ظىف ف الةشهفسىة   الدذىدا الفشى ن   الدغيىف الةسىدةف       

رابىىه  الةسىىده ايل. لىىذلك  ىىهن ئبىىد  ةارة هىىذه الة سسىىىة عىىل ا هدةىىها برسىىدفاسيقية الدىىف  ج بيىىا   ىىها   الذىىىفارا   فىى   لا ات  
الةفسبطىىة بىىهلةل ج الدف  قىى  بيىىا   ىىهصن ل ىىدةال عىىل ال صىى   إلىى  سيهسىىة سف  قيىىة فرهلىىةن    ىىهةرة   ىى  إنقىىهح الرة يىىة الدسىى  ذية 

 .بفعدهه
  ف  القلا ف  ا د بدط را  ههعة   ساش ل جيه لد لةن ليىا  ن ع سسىة اسلىهئ  القلا ىف سسىر     ةاششه الذ    ن س ت ائسلهئ

جههدة إل  سحذيق ا فر    إلد   الف هةة ف  السى تن عىل  ى   ا  دةىهة   ى  عىل ج سف  قى  ساى ن الرشهصىف الةا نىة لى  عدشهسىذة 
 .ه ل ةسههةة ف  الرة ية الدف  قية  عداهع ة فيةه بيشهه فا   شلف عفسبا به  ف   لا   الد ة ر 

فاهن الهدف الف يس  لهذا البحا ه  الدرفف     الشيهخه  الدف  قية لة سسة اسلهئ  القلا ىف  إسىدفاسيقيدههن   عسىد  ه         
ن عىل  جهىة ا سلىه  بىهلقةه ر    ش اسى .   لالىك بهىدف سذيىيت إسقههىه  عةهرسىد    سذىد ف عىد  فرهليىة فى   ةا  ال ظىه م الةشهخىة بى 

ن ف هذه الة سسةن   هةة إل   يهس عد  سذييت ع سسة اسلهئ  القلا ف ل دف  ج الذي سةهرس ن    د س ص ت الدراسىة إلى  الشدىه ج   
 ائ دفاله  الدهلية:

  نتائج الدراسة أولا:  
 عل     الرف ض السهبذةن  ةال إسدل ص  هت الشده ج الد  ست الد ص  إليهه فيةه     : 

ن ع سسة اسلهئ  القلا ف سسدلدا عل ج عدش  ه عل ا ة ا  الدف  قيةن عه ا  ا لههر بهللحم   الةق     إ -
الد فل  ن   ال فده   هت  شهصفه. عع اسقهه هذه الة سسة إل    هةة  لهفة نيهخهه الدف  ق  ف  بري ال  تن   اهلبه عه سردةد 

ئ  ا لههر ة الةدلللة سذدا لهه عل قه عشهسبه عل اللدعه ن  عع لالك  ةال الة سسة  شد  يهعهه بهذه ا نيطة     ال  ه
 الذ   بتن هذه الة سسه  عه الت ف  لهجة إل    هةة إهدةهعهه ب ظيفة الدف  ج.

ع سسة اسلهئ  القلا ف سف ل  نيطدهه الدف  قية     ا لههر بهلد فل  ن   اللحم   ا لاا ه ن   إل  لد عه س   ع  -
 به    الادهل جه    اسدلداا الةرهرض   سلفيي ا سرهر.الادي

الدف  قية الد  اسدح لا      اهدةها ا ةارة ف  الة سسة ه  بشه  السةرة الرهعة ل ة سسة   عشدقهسههن  ض هت ا افا -
 الةدش  ة.   سذد ت عشدقه     دعه  ف  لا  سشهفس .    هن     هذه ا افاض سذد ت ففص سس  ذية   إجفا  ا سلهئ 

ر يس الة سسة ه    لف ا ففاة ست يفا ف  اسلهلا الذفارا  الدف  قية ف  ع سسة اسلهئ  القلا فن     ي  ف  لالك عد ف  -
 الدس  ق )الةد ف الدقهري(ن    ليهنه عه    ف ف  الذفارا  الدف  قية الةس    الةبهلف  ل الدف  ج.

ا لههر ة بيا     بآ فن    هنت  هت  سبهع الدرهع  عرهه  فه ة هذه ع سسة اسلهئ  القلا ف سسدريل بهل  هئ   -
 ال  هئ  ف  سشفيذ عه  سشد إليهت عل عههان   ف   ليهن   ف  بسب  إلداهرهه لةسهله  إلههر ة ف  علد م  سه   ا   ا.

 دف  ج لغفض الدذييت   الدلطيا.ع سسة اسلهئ  القلا ف سذ ة بدراسه  سلدا الذفارا  الدف  قية  ب    برد الذيها بهل -
 الةب غ الةللص لةيلانية الدف  ج ايف عحد ةن   سحدة      سهس ا هدافن  ةه  دت ف بحقت الةبيره . -
 ج ة سبه ل ف  سفسي  ا هةية الشسبية لرشهصف الةل ج الدف  ج عل ليا  درسهه     جذع اللبه لن  لالك خبذه  -

عةن  ي  ن هشهك ست يف  بيف  ن اع اللدعه  ف  سحدبد ا هةية الشسبية لرشهصف الةل ج للإ د ف ف   ن اع اللدعه  الةذد
 الدف  ق .
 ا لههر   البيع اليلل  عل  هت  شهصف الةل ج الدف  ق  ف  جذع اللبه ل   يهةه سف ية الةبيره   الر  ه  الرهعة. -
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 اقتراحات ثالثا: 

ل  ن سسىىههت فىى    ىىهةة فرهليىىة لةىىل ج الدف  قىى     فه سىى  ل لىىدعه  الدىى  سذىىدعهه ع سسىىة الدىى   ةاىى ائ دفالىىه فيةىىه   ىى  برىىي     
  :اسلهئ  القلا ف.         عه  سفف   ش  الشده ج

إن الةفهىى ا اللىىهص بىىد ر الدىىف  ج لىىد  ع سسىىة اسلىىهئ  القلا ىىف فىى    نىى  عقىىفة  هعىى   سىىه د فىى    ىىهةة الةبيرىىه  هىى  عفهىى ا  -
ن   ىىىى   ن  حىىىدت هىىىذا الدغييىىىف فىىىى   ىىى   الىىىد ر الحىىىد ا ل شيىىىهط الدسىىىى  ذ   هعىىىة. فىىىهلدف  ج هىىى  جىىىى هف سذ يىىىدي  حدىىىه  إلىىى  سغييىىىف

ا سلهئ  الدس  ذية الد  سرة  ل   عح ر اللدعة   رفههية الةقدةع  ا .   عل هشه  لبي الدف  ج نيىهخه ههعىه    سهسىيهن سى ا   
 . هنت الةبيره  ف    هةة    سذلهن

القلا ف إل   ن س ل  نيهط الدف  ج بيا   ها  درا   بف عل ا هدةها س ا  ف  لا  عه  للص لى  عىل سحده  ع سسة اسلهئ   -
 .ع ارة بيف ة   عهة ةن    ف  لا  بذ  الرشه ة لةه  دلذ عل  فارا  ف  هذا اليتن

هسىىية   ىى  ا لىىههر. الة سسىىة فىى  لهجىىة إلىى  بشىىه  عىىل ج سف  قىى  عداهعىى   ىى  بةىىه    ةهىىهن ليىىا ئ  افىى  ا  دةىىهة بلىىفة  س -
  .فةه ا  هشهك الاليف عل ا نيطة الدف  قية ا  ف  الد  س  ت الاليف عل ا هداف الدف  قية بفرهلية

الة سسىىة فىى  لهجىىة إلىى  سحذيىىق  ىىدر   بىىف عىىل ال عف ل ىىة فىى  اسلىىهلا الذىىفارا  الدف  قيىىةن فىىيال سىى ل  الةسىىد  ه  ا   ىى  )ر ىىيس  -
ا سىىىىدفاسيقيه    اللطىىىىا   رسىىىىت السيهسىىىىه  الدف  قيىىىىةن   سىىىىفك الذىىىىفارا  الدشفيذ ىىىىة   الداديايىىىىة الة سسىىىىة   عىىىىد ف الدسىىىى  ق( بشىىىىه  

 .ل ةس     ل الدف  جن   لالك لرةهن سف ة الحف ة
سحده  ع سسة اسلهئ  القلا ف إل  ةراسة عد  إعاهنية ا سىدفهةة عىل  ىدعه  ال  ىهئ  ا لىههر ةن  هصىة إلاا عىه  ىهن ئ سدى فف  -

 .اهنه  البيف ة ل ذيها بهذا الشيهطلد هت ا ع
 ف رة عفا هة ا  د فه  ف  ا هةية الشسبية لرشهصف الةل ج الدف  ق ن   ف رة الدف يىل   ى  س ىك الرشهصىف ا  لىف  هةيىة فى  ج ى   -

 .إندبهه اللبه ل   إ هرسهت
ه ل س ىك اللىدعه  بتن ا هىه الةدل فىة  ىف رة سلىةيت اللىدعه  الدى  سذىدعهه الة سسىة بيىا  عدشى ع   عداهعى ن بحيىا  قىد اللبى -

ف     عاهنن    ف رة   ذ لالك بريل ائ دبهر  شد   ع إسىدفاسيقية سىف  ج س ىك اللىدعه  ن ىفا لدىت يف خبيردهىه فى  ا هةيىة الشسىبية 
 .لرشهصف س ك ا سدفاسيقية الدف  قية

ع الرهع يل ف  عف ل اللدعه  بر دبىهرهت رجىه  بيىع    ف رة لسل ا ديهر الرهع يل ف  ائسدذبه    ائهدةها بة هفهتن  ذلك جةي -
سف  ج ل لدعةن   بتن سفا   ف  ا ديهرهت س افف  ى ة ائ شىهع   الذىدرة   ى  ساى  ل اللىدا ه    اللذىة بىهلشفسن   ال  ى ح فى  الدربيىف   

 . الد ة ف  الةر  عه    الفابة ف  ا سدةهع لةيه   اللبه ل   لسل إفهةسهت
اصىى  ل رىىهع يل   ىى   ن سدرىىةل البىىفاعج سشةيىىة عهىىهرا  ا سلىىه    عهىىهرا  الدرهعىى  عىىع الشىىهس   سطبيىىق الةفىىههيت   الدىىدر   الةد   -

 .ا ة ا  الدس  ذيةن   فل البيع ف  عقه  اللدعه 
ا . س جيىى  الرىىهع يل إلىى  بىىذ  الةل ىىد عىىل القهىى ة فىى  عقىىه  الدىىف  ج   ا  دشىىهع بتهةيدىى ن عىىل  ىى   إ هعىىة الةحه ىىفا    الشىىد   -

به  ىهفة إلىى  الىد را  الددر بيىىة بف ه ىة القهعرىىه    عفا ىل البحىى تن لدرف ىم الذىىه ةيل بهىذا الشيىىهط    هةيدى     شهصىىفه.   هشىه ن  ىىد 
 ىف رة إسىدغ   الاىى اةر الر ةيىة   الةدلللىىة الة جى ةة فىى    يىه  الر ى ا ائ دلىىهة ةن   الدى  سيىىا   فىه ا  ع ه ىىة ل ذيىها بىىد رهه 

 . سيحت لهت الففصةالفره  إلاا عه 
عىىل الةفيىد  ن سذى ا برلىىدات إةارة عدلللىة لدلطىيا   سش ىىيت   سشفيىذ   سذيىيت ا نيىىطة   الحةى   الدف  قيىةن بةىىه  ةاىل عىىل  -

 . اسدلداا الة ارة الدف  قية بيا   عل 
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  عىل جهى ة سف  قيىىة ةا ةىةن بةىىه  ىىف رة  يىها ا ةارة فى  ع سسىىة اسلىهئ  القلا ىىف سبشى  بىفاعج   ةيىىة فرهلىة لدطى  ف جىى ةة عىه سذدعىى -
 رةل سرل ل إةرا ه     شه ه  اللبه ل بق ةة عه   ذدا لهت عل  دعه  سف  قيىةن   حذىق ر ىههت  ىل س ىك اللىدعه ن    قى   ن 
سلىىةت س ىىك البىىىفاعج فىى   ىىى   لهجىىه  اللبىىىه ل   رابىىهسهتن  ا  ل  ىىىه  الدىى    ل نهىىه هىىى ئ  ل دىىف  ج بيىىىا   ىىهان   لاىىى   شلىىف عىىىل 

 .بيا   هص  شهصفه
 ىىف رة إجىفا  الدراسىه    إسىدط  ه  الىف ي لةرففىىة عسىد   ةرجىه  الف ىه   الدذبى  لىىد  الةسىدفيد ل عىل  ىدعه  الة سسىىة    -

 .الةسدهدفيل بحة سهه الدف  قية  ل هذه اللدعه    القه ة
 رابعا: آفاق الدراسة:

  الةسدذب   الد  ن جلهه  ةه    : ع   ع ل دراسة ف  نذدفح عقة  ة عل الة ا يع الد  سدا ن  لد ا السه ة لذا الة   ع

 الدس  ق ائلادف ن   ة ره ف  سف ية الةبيره  الةسد ة ة؛  -
 عسههةة الف ةشة ائلادف نية ف    هةة الحلة الس  ذية؛  -
 ة ر الد   ع ائلادف ن  ف  سشييا الةبيره  الةسد ة ة  -
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 قائمة المراجع المراجع 

 أولا: الكتب 
 .4222ن ةار الةيفت اللذهف ن  ةهنن 1ن طالتسويق و الترويجمبادئ إبفاهيت اليف من  .1
 . 1201ن ةار الشهرة الرفبيةن بيف  ن الإعلان لةد  هة  رالدن  .4
 .4224ن الدار القهعريةن ا ساشدر ةن الإعلان و دوره في النشاط التسويقيإسةه ي  السيدن  .2
 .4222شيفن ةعيقن ن ةار الف ه ل 1ن بدلففن طتنمية العلاقات العامةإليهس س  ان  .2
 .4222ن ةار الفقف ل شيف   الد   عن الذههفةن 1ن طدليل العلاقات العامة ليس ن فياف سفجةة  بد الحايت الللاع ن  .2
 .1222ن ةار  هفانن  ةهنن إدارة التسويقبييف الر ت    حطهن الربدل ن  .2
 .1222ن ةار  هفانن  ةهنن إستراجيات التسويقبييف الر تن  .8
 .4221ن بدلففن ةار الشه ة الرفبيةن الذههفةن التسويق و تدعيم القدرة التنافسية للتصدير بد الةحسلن س فيق عحةد  .0
 .4222ن ةار لهعدن  ةهنن 1ن بدلففن طالاتصالات التسويقية و الترويج هعف البافين  .2
 .1202ن جهعرة الة ك سر ةن الف هضن الأنشطة الترويجية للشركات السعوديةلسل السيد الةد ل ن  .12
 .1222ن عادبة  يل اليةسن علفن إدارة التسويقلسل عحةد  يف الد ل     ف نن  .11
 ن عادبة  يل اليةسن الذههفةن ]ة. [.الإتصالات التسويقية: الإعلانلسل عحةد  يف الد لن  .14
 .1228ن عادبة  يل اليةسن علفن التسويق: المفاهيم والاستراتيجيات يف الد ل  ةف ن  .12
 .4222ن ةار الةشههجن  ةهنن 1ن طويق الخدمات و تطبيقاته، تس      ي  الةسه د .12
 .4222ن ةار  ا   ل شيفن  ةهنن 1ن طإدارة الأعمال الصغيرة أبعاد للريادةسرهة نه م بفن خ ن  .12
ن الدار القهعريةن ا ساشدر ةن الترويج و العلاقات العامة: مدخل الإتصالات التسويقيةلف م  لةد لف م الرهص ن  .12

4222. 
ن ع سسة خيبة ل شيف   الد   عن ا ساشدر ةن 1نبدلففن الترويج: النظرية و التطبيقلد ل  عيل  ب    فة:  لها ا .18

4224. 
ن   ية ائ دلهة   الر  ا ا رةنيةن جهعرة دور عناصر المزيج الترويجي في تنمية الحصة السوقية    لسيل السفاب ن  .10

 .4222الر  ا الدطبيذيةن  ةهنن 
 .4222ن ةار  ا   ل شيفن 4ن طتسويق الخدماترن ههن  لهعد الرة   .12
 .1222ن عطبرة جهعرة الذههفةن علفن الإعلان والترويجهشه   بد الح يت سردن  .42

 ثانيا: رسائل علمية ومقالات علمية 
ن عق ىىىىة الر ىىىى ا إســــتراتيجية التأهــــل التســــويقي والتوزيــــع فــــي المؤسســــة الاقتصــــاديةإسىىىةه ي  ب  ىىىىه ة  الطىىىىههف بىىىىل  رذىىىى عن  .1

 .4224(ن جهعرة سطيمن 21 دلهة ة     ا الدسييفن الردة )ائ
ــادة المبيعــاتسىىهع    بىىهطن  .4 : لهلىىة ع سسىىة فىى ا القلا ىىفن عىىذ فة عهجسىىديف ايىىف عشيىى رةن   يىىة دور و أهميــة التــرويج فــي زي

 .4222الر  ا ا  دلهة ة      ا الدسييفن جهعرة القلا فن 
: ةراسىىىة  طىىىهع البف ىىىد   ا سلىىهئ  فىىى  القلا ىىىفن  خف لىىىة لخدميـــة العموميــةالتســـويق فـــي المؤسســـات ا بىىد الذىىىهةر بىىىفا شيسن  .2

 .4228ة د راه ايف عشي رةن   ية الر  ا ائ دلهة ة      ا الدسييفن جهعرة القلا فن 
ن عق ىة جهعرىىة سىر ةن الر ىى ا  دور عناصــر المـزيج الترويجــي فـي تســويق الخـدمات الصــحية بىد ال ى   عىىيل عحةى ة جةه ىة ن  .2

 .1222(ن الةة اة الرفبية السر ة ةن 11(ن الةق د )21 ة )ا ةار 
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 قائمة المراجع المراجع 

ـــر التـــرويج فـــي تســـويق خـــدمات النقـــل الجـــويعحةىىىد  بىىىهس ة ىىى ع    ة ىىى  بفهىىى ان  .2 ن عق ىىىة جهعرىىىة سيىىىف ل ل دراسىىىه    أث
 .4222(ن س ر هن 22(ن الردة)40البح ت الر ةيةن س س ة الر  ا ائ دلهة ة   الذهن نيةن الةق د)

ن عىىىذ فة عهجسىىىديف ايىىىف عشيىىى رةن   يىىىة الآةاعن جهعرىىىة تســـويق خـــدمات المعلومـــات و المكتبـــات العامـــة ،عحةىىى ة   ف ىىىه  طىىىف .2
 . 4222ل  انن س ر هن 

 الملتقيات و مجلات:
ن فرهليىىه  الة دذىى  الىى خش  اللىىهن  لىى  : ائسلىىه  فىى  الة سسىىةن ع سسىىة اللهىىىفان الإشــهار ظــاهرة العصــرعي ىى ة سىىفهرين  -1

 .4222ل فش ن الةطبريةن اللف عن 
ن الةى سةف الر ةى  ا    لى   : إ دلىهة ه  ا  ةىه  التـرويج فـي فضـاء البنيـة الفندقيـة  سم  بى  فىهرة   سىةيف  بى   نيىدن  -4

 .4222ج   ية  42-44ف  ظ   هلت عدغيفن   ية ا  دلهة   الر  ا ا ةاربةن جهعرة الر  ا الدطبيذيةن ا رةنن 
ن الة دذىى  اللىىهن  لىى  : الدسىى  ق فىى  لســطينية و أســاليب النهــو  بهــاواقــع وكــالات الإعــلان الف  سىىم عسىىر ة اشىىيتن  -2

 4228  د بف  0-2ال خل الرفب  الففص   الدحد ه ن الةش ةة الرفبية ل دشةية ا ةار ةن جهعرة الد   الرفبيةن 



 

 

 الملاحق
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 للاستبيان الأساتذة المحكمين (: قائمة22الملحق رقم ) 

  الجامعة  الاسم / اللقب الرقم
 جامعة قاصدي مرباح ورقلة  الة سمير بوخت 21

 جامعة قاصدي مرباح ورقلة خنوس محمد الهادي  
 جامعة قاصدي مرباح ورقلة محدادي إسماعيل  24

 

 (: الاستبيان أداة الدراسة  20الملحق رقم )

 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

 مرباح ورقلة  جامعة قاصدي

 كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير 

 قسم علوم التجارية

 تخصص: تسويق الخدمات

 استمارة استبيان

 

 

 

والخاصة بمدى فعالية عناصر المزيج الترويجي والمتمثلة في  ةعلى هذا الأساس نسعى للحصول على المعلومات اللازم

وكذلك تنشيط المبيعات، وهذا الأمر لا يتحقق بدون تعاونكم معنا. وهذا من خلال المبيعات المستودعة في مؤسستكم 

ملء الإستمارة المرفقة بما يستحق من عناية حتى تكون نتائج الدراسة أكثر دقة، ونتعهد لكم بأن الإجابات لن تستخدم إلا 

 لأغراض البحث العلمي.

 الأستاذ المشرف :                       من إعداد الطلبة:                                 

                                      فاروق بودواية                   مراد حجاج -د 

                                        محمد السعيد حجاج 

 0200/0205:الموسم الجامعي

في تنشيط المبيعات للمؤسسات الخدمية دراسة حالة إتصالات  (Dépôt-vente)دور تسويق المبيعات المستودعة 

 الجزائر
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ــصية  ــ ـــخـــ ـــ ــــيانات الشـ  البـ

م إلى التعرف على بعض الخصائص الإجتماعية و الوظيفية لعينة الدراسة، لذا نرجو منكم التكرم يهدف هذا القس

 .أمام العبارة المناسبة )×( بوضع علامة 

  ذكر                                                             أنثى:  الجنس

 

 سنة 04الى اقل من  02من                       سنة                   02أقل من : الفئة العمرية

 سنة  52اكثر من   52الى  04من  

جامعي                                                                     مابعد                            ثانوي   أقل من ثانوي              : المستوى الدراس ي

 التدرج

 

 سنوات       24إلى  22سنوات                               22إلى  4سنوات                         4أقل من : رةالخب

  سنة 02أكثر من  سنة 02إلى  24 

 

 يتقنعامل                                       إداري                                                     : الوظيفة

 

 الدخل الشهري 

     دج       52222دج الى  02222من                   دج                          02222أقل من 

 دج                       22222أكثر من                  دج           22222دج الى  52222من 
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 المحور الاول: المبيعات المستودعة

 

 الرقم

 

 العبارة

ا  فقمو

 بشدة

افق  غير حايدم مو

 موافق

 غير

افق  مو

 بشدة

 الإشهار 

.يلعب الترويج الذي تمارسه مؤسستكم دورا مهما في تزويد 0 22

السوق بالمعلومات الكافية عن الخدمة المروج لها عن 

 طريق الإشهار.

     

.يولد الإشهار الذي تمارسه مؤسستكم إنطباعا ايجابيا 0 20

 لها.لدى الخدمة التي روج 

     

.يكون الإشهار الذي تمارسه مؤسستكم قناعات ايجابية 0  20

 على التفضيل بين الخدمات المروج لها.

     

.إن الحملات الإشهارية التي تقدمها المؤسسة تؤثر ايجابيا 0 25

 على نشاطكم البيعي.

     

.إن إفتقار المؤسسة لحملات إشهارية منظمة و متواصلة 0 24

لى مردود الجهود الترويجية التي تبذلها يؤثر سلبا ع

 المؤسسة لإستمالة السلوك الشرائي.

     

 العلاقات العامة

.إستطاعت المؤسسة من خلال العلاقات العامة أن تخلق 0 22

 صورة واضحة عنها.

     

.كان بإمكان المؤسسة أن تعرف بخدماتها عن وجود نشاط 0 22

 ترويجي بواسطة العلاقات العامة.

     

      .لعب العلاقات العامة دورا كبيرا في إختيار المؤسسة.0 27

.هناك إهتمام كاف بموضوع العلاقات في المؤسسة بوجه 0 22

 عام.

     

.تقوم دائرة الترويج بمهامها المطلوبة في تحقيق الإتصال 0 22

المطلوب والتعرف على حاجات الزبائن المختلفة بواسطة 

 ين الموظفين والزبائن.إستخدام العلاقات ب

     

 ترقية المبيعات

.تكفي المبالغ المخصصة للترويج سنويا لقيام دائرة الترويج 0 22

 بمهامها الترويجية المطلوبة من خلال ترقية المبيعات.

     

.تطبق مؤسستكم مفهوم التسويق الحديث وتقييم 0 20

 نشاطها الترويجي من خلال عنصر ترقية المبيعات.

     

     .أساليب قياس أثر النشاط الترويجي المستخدمة بأسلوب 0 20



 

93 
 

 الملاحق
 الملاحق

 ترقية المبيعات:

ـ. مراقبة أرقام المبيعات قبل ويعد القيام بالنشاط 0 25

 الترويجي دافع لترقية المبيعات

     

 البيع الشخص ي  

مؤسستتكم تقوم بالحملات الترويجية عن طريق البيع -0 24

 الشخص ي

     

ف منتجات مؤسستكم في سوق الإتصالات عن طريق يعر -0 22

 البيع الشخص ي

     

القائمين بالبيع الشخص ي في المؤسسة أكفاء في أداء -3 22

 مهامهم

     

مؤسستكم تتحصل على عوائد من بيع منتجاتها بأسلوب -4 27

 البيع الشخص ي

     

 

 : تنشيط المبيعات المحور الثاني

 
 الرقم

 
 العبارة

افق  مو
 بشدة

افق  غير محايد مو
 موافق

 غير
افق  مو
 بشدة

 العينات  

      مؤسستكم تقوم بتوزيع عينات مجانية لخدماتها الترويحية 22

      إستباق أراء الزبائن من خلال العينات الموزعة 20

      تجديد الأذواق من خلال العينات الترويجية 20

      العيناتتستفيد مؤسستكم من مكاسب ترويجية من خلال  25

       تنشط مبيعاتها من خلال أسلوب العينةمؤسستكم  24

  تخفيض الأسعار

      تخفيض الأسعار تطبيقا للسياسات السعرية إستخدام أسلوب 22

مؤسستكم تقوم بسياسة تخفيض الأسعار بما يتماش ى مع دخل  22
 الزبائن

     

      بائنمؤسستكم تقوم بتخفيض الأسعار لكسب رضا الز  27

      مؤسستكم تقوم بتخفيض الأسعار لزيادة حجم المبيعات 22

      مؤسستكم تقوم بتخفيض الأسعار لمنافسة منتجات أخرى  22

 SOLEDمبيعات الفرص  

ها مقدتبسبب الخصومات التي  مؤسستكملدي انطباع جيد عن  22
 .المشتريات ةعلى كمي

     

يعات الفرص لكسب عملاء مؤسستكم تطبق إستراتيحية مب 20
 جدد

     

مؤسستكم تطبق إستراتيحية مبيعات الفرص من أجل طرح  20
 منتوجات جديدة
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      مؤسستكم تطبق إستراتيحية مبيعات الفرص بتخفيض الأسعار 25

من أجل ) Solde (مؤسستكم تطبق إستراتيحية مبيعات الفرص  24
 تغير أذواق المستهلكين 

     

 لمبيعات عن طريق الهداياتنشيط ا

هي ما يدفعني للشراء  مؤسستكملهدايا المجانية التي تقدمها ا 22
 .منها

     

      هدفيعندما أتحصل على هدية مجانية أشعر أنني حققت  22

      مؤسستكم توزع الهدايا لتعزيز ثقة الزبائن 27

      مؤسستكم توزع الهدايا للتأثير على سلوك الزبائن 22

      تقدم مؤسستكم هدايا معروفة للمستهلك قبل شراء المنتج 02

 تنشيط المبيعات عن طريق المعارض التجارية

      تقوم مؤسستكم بالمشاركة في المعارض للتعريف بمنتزجها 02

المشاركة في المعارض وتقديم الجوائز يزيد من كسب ولاء  00
 الزبائن  

     

      ي المعرض من شأنه البحث عن زبائن جددالقيام بالطومبولا ف 00

تعتمد مؤسستكم على صور وملحقات جذابة توضح وتغرف  05
 بالمنتج

     

      يتم عرض المنتجات في المعارض بطريقة تشد الإنتباه 04

 شكرا لكم على حسن تعاونكم
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 spssمخرجات برنامج ال (: 03الملحق رقم ) 

 

 خ اختبار ألفا كورنبا نتائج 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 42 100,0 

Excludeda 0 ,0 

Total 42 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,912 43 
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 نتائج توزيع عينة الدراسة 
 

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 76,2 76,2 76,2 32 ذكر 

 100,0 23,8 23,8 10 أنثى

Total 42 100,0 100,0  

 العمرية.الفئة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 16,7 16,7 16,7 7 سنة 30 من أقل 

 40,5 23,8 23,8 10 سنة 35 من أقل إلى 30 من

 59,5 19,0 19,0 8 سنة 40 إلى 35 من

 100,0 40,5 40,5 17 سنة 40 من أكثر

Total 42 100,0 100,0  

 

 التعليمي.المستوى

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 16,7 16,7 16,7 7 ثانوي من أقل 

 40,5 23,8 23,8 10 ثانوي

 95,2 54,8 54,8 23 جامعي

 100,0 4,8 4,8 2 التخرج مابعد

Total 42 100,0 100,0  

 الخبرة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 7,1 7,1 7,1 3 سنوات 5 من أقل 

 50,0 42,9 42,9 18 سنوات 10 إلى 5 من

 64,3 14,3 14,3 6 سنة 15 إلى 10 من

نةس 15  81,0 16,7 16,7 7 سنة 20 إلى 

 100,0 19,0 19,0 8 سنة 20 من أكثر

Total 42 100,0 100,0  

 الوظيفة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 19,0 19,0 19,0 8 عامل 

 59,5 40,5 40,5 17 إداري

 100,0 40,5 40,5 17 تقني

Total 42 100,0 100,0  
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 الشهري.الدخل

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 9,5 9,5 9,5 4 دج 20.000 من أقل 

 21,4 11,9 11,9 5 دج 40.000 إلى دج 20.000 من

 61,9 40,5 40,5 17 دج 60.0000 إلى دج40.001 من

 100,0 38,1 38,1 16 دج60.000 من أكثر

Total 42 100,0 100,0  

 

 

  الاتجاه العام لاجابات عينة الدراسة  نتائج 
 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

X1 42 4,2381 ,48437 

X2 42 4,0000 ,66259 

X3 42 4,0714 ,71202 

X4 42 4,1429 ,60773 

X5 42 4,0000 ,85540 

XXXXX1 42 4,0905 ,34557 

X6 42 4,0714 ,55843 

X7 42 4,1429 ,71811 

X8 42 4,0714 ,77752 

X9 42 4,1667 ,76243 

X10 42 4,2619 ,70051 

XXXXX2 42 4,1429 ,49047 

X11 42 3,9762 ,89683 

X12 42 4,0714 ,74549 

X13 42 4,0714 ,51290 

X14 42 4,1667 ,65951 

XXXXX3 42 4,0714 ,50992 

X15 42 4,0714 ,83791 

X16 42 3,8810 ,67000 

X17 42 3,8810 ,94230 

X18 42 4,0476 ,76357 

XXXXX4  42 3,9702 ,64203 

Valid N (listwise) 42   
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Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

M1 42 4,0000 ,85540 

M2 42 4,0238 ,74860 

M3 42 4,2381 ,75900 

M4 42 3,9762 ,71527 

M5 42 4,0476 ,66083 

MMMM1 42 4,0571 ,50805 

M6 42 4,3333 ,57027 

M7 42 4,1190 ,83235 

M8 42 4,2857 ,77415 

M9 42 4,3333 ,61154 

M10 42 4,1667 ,82393 

MMMM2 42 4,2476 ,42555 

M11 42 4,2619 ,73450 

M12 42 4,0238 ,71527 

M13 42 4,0952 ,61721 

M14 42 4,0714 ,77752 

M15 42 3,9762 ,74860 

MMMM3 42 4,0857 ,53400 

M16 42 4,0238 ,74860 

M17 42 4,0476 ,76357 

M18 42 4,2619 ,73450 

M19 42 4,1905 ,80359 

M20 42 4,0952 ,82075 

MMMM4 42 4,1238 ,54630 

M21 42 4,3095 ,46790 

M22 42 4,2381 ,65554 

M23 42 4,2143 ,56464 

M24 42 4,5476 ,55005 

M25 42 4,4762 ,70670 

MMMM5 42 4,3571 ,39641 

Valid N (listwise) 42   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

XXXXX1 42 4,0905 ,34557 

XXXXX2 42 4,1429 ,49047 

XXXXX3 42 4,0714 ,50992 

XXXXX4 42 3,9702 ,64203 

BBBBB1 42 4,0688 ,35245 

Valid N (listwise) 42   
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Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

MMMM1 42 4,0571 ,50805 

MMMM2 42 4,2476 ,42555 

MMMM3 42 4,0857 ,53400 

MMMM4 42 4,1238 ,54630 

MMMM5 42 4,3571 ,39641 

BBBBB2 42 4,1743 ,35862 

Valid N (listwise) 42   
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  ت الدراسة اختبار فرضيا جنتائ
 

Correlations 

 XXXXX1 XXXXX2 XXXXX3 XXXXX4 BBBBB2 

XXXXX1 Pearson Correlation 1 ,492** ,322* ,265 ,625** 

Sig. (2-tailed)  ,001 ,037 ,090 ,000 

N 42 42 42 42 42 

XXXXX2 Pearson Correlation ,492** 1 ,304* ,002 ,534** 

Sig. (2-tailed) ,001  ,050 ,989 ,000 

N 42 42 42 42 42 

XXXXX3 Pearson Correlation ,322* ,304* 1 ,617** ,650** 

Sig. (2-tailed) ,037 ,050  ,000 ,000 

N 42 42 42 42 42 

XXXXX4 Pearson Correlation ,265 ,002 ,617** 1 ,429** 

Sig. (2-tailed) ,090 ,989 ,000  ,005 

N 42 42 42 42 42 

BBBBB2 Pearson Correlation ,625** ,534** ,650** ,429** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,005  

N 42 42 42 42 42 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,770a ,592 ,582 ,23184 

a. Predictors: (Constant), BBBBB1 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3,123 1 3,123 58,102 ,000b 

Residual 2,150 40 ,054   

Total 5,273 41    

a. Dependent Variable: BBBBB2 

b. Predictors: (Constant), BBBBB1 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) ,988 ,420  2,356 ,023 

BBBBB1 ,783 ,103 ,770 7,622 ,000 

a. Dependent Variable: BBBBB2 



 

101 
 

 الملاحق
 الملاحق

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 XXXXX3 . Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-enter <= ,050, Probability-of-F-to-

remove >= ,100). 

2 XXXXX1 . Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-enter <= ,050, Probability-of-F-to-

remove >= ,100). 

a. Dependent Variable: BBBBB2 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,650a ,423 ,409 ,27576 

2 ,785b ,616 ,596 ,22785 

a. Predictors: (Constant), XXXXX3 

b. Predictors: (Constant), XXXXX3, XXXXX1 

ANOVAa 

 

 

 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2,231 1 2,231 29,341 ,000b 

Residual 3,042 40 ,076   

Total 5,273 41    

2 Regression 3,248 2 1,624 31,283 ,000c 

Residual 2,025 39 ,052   

Total 5,273 41    

a. Dependent Variable: BBBBB2 

b. Predictors: (Constant), XXXXX3 

c. Predictors: (Constant), XXXXX3, XXXXX1 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,312 ,346  6,672 ,000 

XXXXX3 ,457 ,084 ,650 5,417 ,000 

2 (Constant) ,770 ,451  1,709 ,095 

XXXXX3 ,352 ,074 ,501 4,779 ,000 

XXXXX1 ,481 ,109 ,464 4,426 ,000 

a. Dependent Variable: BBBBB2 

Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

BBBBB2 1,00 32 4,1688 ,33308 ,05888 

2,00 10 4,1920 ,45090 ,14259 
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ANOVA 

BBBBB2   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,242 3 ,081 ,610 ,613 

Within Groups 5,031 38 ,132   

Total 5,273 41    

ANOVA 

BBBBB2   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,145 3 ,048 ,358 ,784 

Within Groups 5,128 38 ,135   

Total 5,273 41    

ANOVA 

BBBBB2   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,392 4 ,098 ,743 ,569 

Within Groups 4,881 37 ,132   

Total 5,273 41    

ANOVA 

BBBBB2   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,091 2 ,046 ,344 ,711 

Within Groups 5,182 39 ,133   

Total 5,273 41    

ANOVA 

BBBBB2   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,357 3 ,119 ,919 ,441 

Within Groups 4,916 38 ,129   

Total 5,273 41    

 



 

 

 الصفحة المحتويات 

 الإهداء 

 والتقدير الشكر 

 الملخص 

 II قائمة المحتويات 

 IX قائمة الجداول 

 XIII  والملاحق قائمة الأشكال

 أ_ ه المقدمة 

 المستودعة المبيعات وتنشيط لتسويق والتطبيقية النظرية الأدبياتالفصل الأول: 

 20 تمهيد 

 20 الأدبيات النظرية لتسويق وتنشيط المبيعات المستودعةالمبحث الأول: 

 20 النظري لتسويق المبيعات المستودعة الإطارالمطلب الأول: 

 20 وتنشيط المبيعات المستودعة  في مـجال الخدمات الثاني تسويقالطلب 

 02 المبحث الثاني: الأدبيات التطبيقية لتسويق وتنشيط المبيعات المستودعة

 02 الأول: الدراسات السابقة لمتغيرات الدراسة المطلب

 02 المطلب الثاني: مقارنة الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة

 02 خلاصة 

 بمؤسسة اتصالات الجزائر ورقلة  دور تسويق المبيعات المستودعة وأثره على المزيج الترويجيالفصل الثاني: 

 02 تمهيد 

 00 دوات المستخدمة     المبحث الأول : الطريقة والأ 

 00 المطلب الأول: مجتمع وعينة الدراسة

 45 المطلب الثاني: أدوات الدراسة "الاستبيان"

 42 المبحث الثاني: عرض وتحليل نتائج الدراسة مناقشتها

 42 المطلب الأول: التحليل الوصفي لنتائج الدراسة

ت المستودعة على تنشيط المبيعات المستودعة في المؤسسة المطلب الثاني: تقدير أثر والفروق لتسويق المبيعا

 محل الدراسة 

22 

 27 خلاصة الفصل

 72 خاتمة

 75 المراجع

 77 الملاحق 

 

 
 

 


