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بكي الحرف لعجزه  تكتب أجمل الكلمات وتصاغ أروع العبارات وعلى أعتاب فظلك تتكسر الأق لام وي  
 عن إيف ائك حقك العظيم إلى الندى الذي بدعائه ملائ الكون صدى

ة  أمي الحبيب    
فتخارإسمه بكل  إإلى النبع الطاهر ورمز الهيبة والوق ار إلى من أحمل    

بي الغالي  أ    
 إلى اللؤلؤ النفيس إلى بذور الوف اء وأغصان الأمل وأوراق السعادة  

 إخوتي وأخواتي  
 إلى أحلى الحب وأعطر الورد إلى من أحببت وسأظل أحب  

تي الكريمة  عائلأفراد    
افي إلى من  الصدق الص  بوعإلى من تحلوا بالإخاء إلى ين  ميأ  الم تلده  تي التيإلى أخ 

   اازددت به
سرت    في دروب الحياة الحلوة والحزينة  اسعدت وبرفقته  ابريق ا إلى من معه     

اأن لا أضيعه  متنيوعلا  إلى من عرفت كيف أحبه         
صديقتي ف اطمة          

صح لي قولا  وبذل معي جهدا ووفر لي وقتا ون إلى كل من علمني حرف ا  
 إلى من نساهم ق لمي ولن ينساهم ق لبي  

 أهدي ثمرة جهدي المتواضع  

 

 



II 
 

 

ه أجمعينله وصحبآالحمد لله والصلاة والسلام على أشرف خلق الله سيدنا محمد وعلى    

ذا العمل المتواضعالحمد لله حمدا يليق بجلال وجهه وعظيم سلطانه على منه وتوفيه لإتمام ه  

رفة صالحي  سمي آيات الشكر والعرف ان إلى الأستاذة المشأتقدير  عتزاز و إأسجل بكل  
 سميرة على

نجاز هذا العملإتوجيهاتها القيمة طيلة فترة    

ية العلوم  لى كافة أساتذة كلإكما أتقدم بجزيل الشكر إلى الأساتذة المحكمين و 
وعلوم التسيير  الاقتصادية والتجارية  

ين ساهمواالذبيليس بولاية ورق لة وتقرت  عمال مديرية مو والشكر موصولا إلى جميع    

قتراحاتهمإنجاز هذه الدراسة بإبداء آرائهم و إفي    

اعل شمعة في دروب علمنا وأعطى من حصيلة فكره لينير دربنشوالى كل من أ  

لى كل من ساهم بنصح أو رأي أو تشجيعإو   
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