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I 

 

 الإهــداء
 

االحد   االذ  أعانع  عالعل  وزننع  عالعل   أكرنع  عالتقو  
 . جحعنع  عالعفية

 :  تتدم  إهداء أحعي ااحلقاضع هلا إاى
رم   ودت في وـعلي االنعن   لعث رم اجج  االي  ري  

 افظهع ا  ؛
 .  ي االززز  ااغعاي االذ ال زلخج أعي  أذ شيء افظه ا 

 .إخقتي الأأزاء االزم  تحنى اهل اانجعح في ايعتهل
 .إاى أج رم زلحج اتب  قغكا ة   علأطكش   فتيك

 .إاى صدزتي   خي  قأكة رلحد أحعل
 .إاى أج الأصدوـعء  عال  ألد ااحجيد   ههعم  زق س  

  . 2013إاى  فلة رع لك تتقزي خدري  
 .إاى أحعل ردزكزة االك ية خعصة ركلب االلعيل ااععاقذ  

 .إاى هؤلاء جحيلع  هدذ ثحكة جهدذ هلا
 

 
 
 
 



II 

 

 

  شكك  تتدزك
 

    علاطكش اق زة   ة ااحهكفة لعذالأ تتدم  عاهكك ااجززج إاى  
اتلقاهع  علإشكاف أعى   أج االتدزك   الاالكام  اأم اهتي  ال

رم تقجيهعت  رتعأدات     ذ جهد  تلخج ب ال  تي  الرلأكتي  
.  اصعئح   إ شع ات ويحة  فـع تنع  ثنعء إاجعو هلا االحج

أحع لا زفقتني  ن  تتدم الحعل رؤ تة رق يعيي أعى  أحهل  
 صلكهل رلنع في إتحعم ااجزء االتليتي رم ااحلأكة خعصة ااتيد  

 .ألد االعيل  وحقش  
  في الأخيك لا زفقتنع  ن التدم  أ حى رلعاي ااهكك اكج رم  
. ودم انع زد ااحتعأدة رم وكزب     ليد  كعحة طيلة     ؤال أنع
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 :الملخص     

الفصل الأول     تحاول دراستنا ىذه معرفة دور سياسة المنتج والسعر في تحسين أداء المؤسسة ، فقد دار 
السياسات وكذا  الأداء هتحسينو  أداء المؤسسة الاقتصاديةحول النظري ا في جانبوالدراسةمن ىذا 

 المتعلقة بالمنتج والسعر ؛التسويقية 

مؤسسة على  نا اختياروقعفي تحسين أداء المؤسسة   دور سياسة المنتج وسياسة السعر معرفة ومن أجل
 وىذا راجع لطبيعة نشاطها ومجال عملها يةسياسات التسويقال  عديدتطبقتتمتع بالحيوية و التيموبيليس 

  ؛بالإضافة إلى الإمكانيات التي تسمح لها بتطبيق ىذه السياسات  ،الشديدةالمنافسة ب المتميز

أدائها  تحسين إلى بها سليمة يؤدي  تسويقية تبني المؤسسة لسياسات التي توصلنا إليهاجومن أىم النتائ
اعتماد مؤسسة موبيليس على سياسة منتجات وسياسة السعرية متنوعة تضمن لها والعكس صحيح ، و

 .أكبر تغطية لشرائح المجتمع و زيادة مبيعاتها 

 . سياسة المنتج ، سياسة السعر ، الأداء التسويقي ، تحسين الأداء :الكلمات المفتاحية 

Résume :  

notre étude essais de connaitre le rôle du politiques produit et prix dans 

l’amélioration et de la performance de l’entreprise le premier chapitre a 

net l’accent sur le coté théorique de cette étude autour de la rentabilité des 

entreprise économiques . 

pour savoir le rôle de la politiques du producteur et du prix  dans 

l’amélioration et de la performance Nous avons choisi l’entreprise 

mobilis qui fonctionne avec une vitalité et protique de nom bouses 

politiques de marketing et il renvie A la nature de ses activités et ses 

domaine qui se caractérise par la forte concurrence en plus les capacités 

qu'elle posse de qui lui permet de pratiquer ces politiques.  

Parmi les résultats qu'om a aboutit s'est que l’entreprise Projecte pour des 

bonnes politiques qui lui amene a améliorer sa performance et le vice 

versa 

Les Mots clés : politiques produit, politiques prix, performance, 

l’amélioration des performance . 
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 :تـــــــوطـــــــــــــــــــــــــــــــــئة 

ارعاً رىيباً في وتيرة النمو والتطور وخاصة المجال الاقتصادي الذي يتميز تسيشهد العالم في السنوات الأخيرة 

التطور التكنولوجي والعولدة وىذا ما أدى إلى اشتداد حدة الدنافسة بين الدؤسسات الاقتصادية التي تجد نفسها ب

لربرة على تحسين أدائها ، لذلك تتبع الدؤسسات العديد من الأساليب والدناىج لضمان ذلك، والتي من أبرزىا 

. تحسين أدائها التسويقيالاستراتيجيات التسويقية التي تتبع من خلالذا الدؤسسة إلى 

إن قطاع الاتصالات في الجزائر يشهد منافسة كبيرة بين أىم الدؤسسات الناشطة فيو، حيث تعتمد الدؤسسات 

 على اً  امتلاك أكبر حصة سوقية والحصول على الريادة ، وعليو وبناءوذلك من أجلالدنافسة على التسويق الخدمي 

: ما سبق نطرح الإشكالية التالية 

؟ ء خدمات مؤسسة موبيليس في تحسين أداة الدنتج والسعر ما مدى تأثير سياس

: وللإجابة على الإشكالية السابقة نطرح الأسئلة الفرعية التالية 

 ؟ ماىي أىم خطوات تحسين الأداء التسويقي في الدؤسسة الاقتصادية- 1

 كيف تساىم سياسة الدنتج والسعر في تحسين أداء مؤسسة موبيليس ؟- 2

 ؟ موبيليسمؤسسة   أداء في تحسينسياسة الدنتج والسعرىل تساىم - 3
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: الفرضيات 

 .في تحسين أدائها التسويقي سياسة الدنتج والسعرليس على يتعتمد موب -1

 .يوجو الدنتج والسعر أساسا للتأثير على أداء خدمات مؤسسة موبيليس - 2

  .تؤثر السياسات التسويقية قي تحسين أداء الدؤسسة الاقتصادية الخدمية- 3

: مبررات اختيار الموضوع

.  خاصة في تنويع الدنتجات والأسعار الاتصالاتفي قطاع الدنافسة بسب اشتداد  -

 .إدراكنا لأهمية السياسات التسويقية في تحسين أداء التسويقي للمؤسسة - 

 .تداشي موضوع الدراسة مع تخصصنا - 

 :أهداف الدراسة 

. الدنتج والسعرالتعرف على أىم سياسات - 

.  دراسة مدى اىتمام الدؤسسة الجزائرية بامتلاك سياسات تسويقية خدمية- 

. ليسيالتعرف على أىم العروض الخدمية التي يوفرىا متعامل موب- 

. على أسعار العروض الدنتهجة التعرف - 
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:  أهمية الدراسة

 :تبرز أهمية الدراسة في 

.   في تحسين أداء الدؤسسة الخدميةسياسة الدنتج والسعرتعتبر لزاولة لإبراز أهمية - 

 . توعية الدؤسسات الجزائرية بأهمية التسويق الخدمي في خلق ميزة تنافسية للمؤسسة وتحسين أدائها- 

 .موبيليس ورقلة  الدعتمدة في مؤسسة سياسة الدنتج والسعرالتعرف على أىم - 

.  إظهار مدى قوة الدؤسسات الدنافسة في قطاع الاتصالات- 

 :حدود الدراسة 

 دراستنا تقتصر على سياسة الدنتج والسعر دون السياسات الأخرى ؛

اخترنا مؤسسة اتصالات الذاتف النقال موبيليس بورقلــــــــة كعينة لإجراء دراستنا ، وللفترة التي استغرقتها ىذه 

  .2013الدراسة والتي امتدت طيلة شهر ماي لسنة 

 :منهج الدراسة 

 الذي نعتبره مناسبا لطبيعة موضوعنا ، حيث نعتمد عليو الاستقرائياستعملنا في ىذا البحث الدنهج الوصفي 

سياسة الدنتج والسعر للمؤسسة والدعطيات الدتحصل عليها من بشكل واضح و ذلك من خلال وصف وتحليل 

 .اجل معرفة تأثر سياسة الدنتج والسعر بالدؤسسة الخدمية 
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 :صعوبات الدراسة 

 . كثرة طلبات التربص لدى مؤسسة موبيليس أدت لتأخر الرد على الحصول على الدعلومات - 

 .عدم الاىتمام الدؤسسة بالطالب والنظر إليو على أنو يضيع وقت الدوظفين - 

  .ةالتحفظ على عدم رد على بعض الأسئلة خاصة الإحصائيات الدتعلقة بالدؤسس- 

:  هيكل الدراسة

. دور السياسات التسويقية في تفعيل الأداء: الفصل الأول- 

 .موبيليس للمؤسسة   التسويقي سياسة الدنتج والسعر على تحسين أداء أثر:الفصل الثاني- 
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: تمهيد 

          يعد الأداء مفهوما جوىريا وىاما بالنسبة للمؤسسات وبشكل عام يمثل القاسم اتظشترك لاىتمام اتظفكرين 

اح ونجوالباحثنٌ واتظمارسنٌ في ميدان التسينً،وىذا من منطلق أن الأداء يمثل الدافع الأساسي لوجود أي مؤسسة 

ولكن مهما كان متاحا للمؤسسة من موارد بمختلف أنواعها لا ، ىذه الأخنًة مرتبط بمدى كفاءة وفاعلية أدائها 

يمكن  استغلاتعا إلا عن طريق إدارة رشيدة،ولا تستطيع ىذه الإدارة معرفة ما حققتو من نتائج وما ضيعتو من 

. تقييم أدائهاوفرص إلا بتحديد خططها اتظستقبلية  

 عليو والمحافظة اتظستهلك إرضاء على تعمل التي التسويقية العملية في العناصر أىم من سياسة اتظنتج والسعر تعد

 . ئها التسويقياتظؤسسة و تحسنٌ في أدا وبنٌ بينو وفاء حلقة وخلق دائم كزبون

ومن ىذا اتظنطلق تؿاول من خلال ىذا الفصل أن نتطرق إلى موضوع أداء اتظؤسسة الاقتصادية والسياسات 

:  من خلال تقسيمهم إلى اتظباحث التالية،التسويقية وكذا الدراسات السابقة 

 .الأدبيات النظرية حول الأداء والسياسات التسويقية :اتظبحث الأول

  .الدراسات السابقة :اتظبحث الثاني
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 الأدبيات النظرية حول الأداء والسياسات التسويقية :المبحث الأول

البعد المفاهيمي لتقييم الأداء : المطلب الأول

تعريف الأداء : الفرع الأول

يعبر الأداء عن قدرة اتظؤسسة على الاستمرارية والبقاء، تػققة التوازن  : " (P.DRUKER)حسب :تعريف أول

". 1 بنٌ رضا اتظساتقنٌ والعمال

 النشاط أوجو بنٌ يربط أنو ،أي لتحقيقها اللازمة و الوسائل الأىداف من كلا يعكس مفهوم ىو :تعريف ثاني 

. 2تحقيقها إلى اتظنظمة تسعى التي الأىداف و

الأداء ىو انعكاس لكيفية استخدام اتظوارد اتظالية و البشرية واستغلاتعا بالصورة التي تجعلها قادرة : تعريف ثالث

 .3 على تحقيق أىدافها

ىو مدى قدرة اتظؤسسة على تحقيق أىدافها من خلال : ومن خلال التعاريف السابقة يمكنا تعريف الأداء بأنو 

 . في السوق في ظل اتظنافسة ة منها اتظادية والبشرية،وىذا من أجل البقاء و الاستمراريةتوفنً الإمكانات اللازم

 

 

  
                                                 

1
 07، ص2010، يزكشة يكًهت نٍُم شهادة انًاستش، وسلهت،تقيين الاداء الوالي للوؤسست باستخذام هؤشراث الرفعاًٌاٌ بٍ عضوص،  
2

 35 ،ص 1989 ، ،يصش ،انماهشة انعشبً انفكش ،داس الإستراتيجي التخطيط، انخطاب عاٌذة 
3

، 2008 ، 06، يجهت انبادث، جايعت وسلهت، انعذد تحليل أثر التذريب والتحفيز على تٌويت الووارد البشريت في البلذاى الإسلاهيتانذاوي انشٍخ،  

 11ص 
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  والقواعد الأساسيةمفهوم تقييم الأداء: الفرع الثاني

  مفهوم تقييم الأداء:أولا

ىو إتكاد مقياس يمكن من خلالو معرفة مدى تحقيق اتظنظمة للأىداف التي أقيمت من أجلها،ومقارنة :تعريف أول

تلك الأىداف بالأىداف اتظتحققة،ومعرفة وتحديد مقدار الاتؿرافات عن ما تم التخطيط لو مسبقا،مع تحديد 

. 4أسباب تلك الاتؿرافات وأساليب معاتصتها

 ىو تحليل وتقييم أتفاط ومستويات أدائهم وتعاملهم وتحديد وتعاملهم وتحديد درجة كفاءتهم اتضالية :تعريف ثاني

الصفة النظامية أو الرتشية التي تعبر : ىذه الأتفاط واتظستويات، وبعبارة أخرى ىو (ترشيد)واتظتوقعة كأساس لتقويم 

عن مكامن قوى ومكامن ضعف اتظساتقات التي يعطيها اتظديرون وباقي الأفراد للوظائف التي كلفوا 

. 5بإتؾازىا،وتساىم عملية تقييم الأداء في التنمية اتظتكاملة واتظستمرة

 القواعد الأساسية لتقييم الأداء: ثانيا

: 6تستند عملية تقييم الأداء على عدة قواعد أساسية يمكن تلخيصها كالأتي

: تحديد الأهداف : أولا

 يقتضي تقييم الأداء للمؤسسة الاقتصادية التعرف على الأىداف التي تريد تحقيقها والتي يتعنٌ تحديدىا     

بشكل واضح،مستعنٌ بالأرقام والنسب وكذلك الربحية والقيمة اتظضافة اتظطلوب تحقيقها وحجم ونوع السلع التي 

فعلى اتظؤسسة أن تشمل سياستها تريع الأىداف التفصيلية ولا تقتصر على اتعدف العام  تنتجها وغنً ذلك،

                                                 
4

 358، ص2006، داس انششوق، الأسدٌ،  01 ، ط إدارة الجودة في الخذهاثلاسى َاٌف عهىاٌ انًذٍاوي ، 
5

 155، ص2008، داس انخهذوٍَت، انجضائش، 01، ط الوجيز في اقتصاد الوؤسستغىل فشداث، 
6

 37، ص2007 ، داس انًُاهج نُشش وانتىصٌع ، الأسدٌ،01طتقوين الأداء باستخذام الٌسب الواليت ،  يجٍذ انكشخً، 
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لنشاطها فقط ،و تكون أىدافها قصنًة الأمد و بعيدة الأمد وأىداف رئيسية وأىدف فرعية كما تكب أن تكون 

.  ىذه الأىداف معروفة ومفهومة لكل أطراف الداخلية واتطارجية في اتظؤسسة

:  وضع الخطة الإنتاجية: ثانيا

عد تحديد أىداف اتظؤسسة يتم وضع خطة متكاملة لاتؾاز تلك الأىداف توضح فيها اتظوارد اتظالية والبشرية ب     

واتظادية اتظتاحة لدى اتظؤسسة وتحديد مصادرىا وكيفية اتضصول عليها والأساليب الفنية والإدارية والتنظيمية التي 

. 7تتبعها في تسنً استخدام ىذه اتظوارد

: تحديد مراكز المسؤولية: ثالثا

 يقصد بمراكز اتظسؤولية كل وحدة تنظيمية تؼتصة  بأداء عمل معنٌ وتعا سلطة اتخاذ القرارات التي من شأنها      

إدارة جزء من نشاط اتظؤسسة الاقتصادية وتحديد النتائج التي سوف تحصل عليها،وعلى ىذا الأساس تكب أن 

تحدد مسبقا مسؤولية كل مركز من العملية الإنتاجية لأجل الوقوف على مستوى الأداء في كل مركز معنٌ وعائداتو 

. والاتؿرافات التي وقعت خلال عملية التنفيذ سواء كانت في مركز معنٌ أو عدة مراكز

: تحديد معايير الأداء: رابعا

    تتطلب إجراءات تقييم الأداء وضع معاينً تعذا الغرض وىي تغموعة من اتظقاييس والنسب والأسس التي تقاس 

.  8 ، وتختلف حسب طبيعة اتظؤسسة ونشاطهابها الاتؾازات التي حققتها اتظؤسسة

 

                                                 
7

 360لاسى َاٌف عهىاٌ، يشجع سبك ركشِ، ص 
8

 38يجٍذ انكشخً، يشجع سبك ركشِ، ص 
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 وطرق تقييم الأداءأنواع :الفرع الثالث

 : أنواع تقييم الأداء:أولا

طات اتظوجودة داخل اتظؤسسة،ويمكن قياس كفاءة ا     تعتبر عملية تقييم الأداء في اتظؤسسة عملية شاملة للنش

: 9استخدام اتظوارد اتظتاحة على مستوى كل قسم من أقسام اتظؤسسة وعليو يمكن تحديد أنواع تقييم الأداء التالية

: تقييم الأداء المخطط- 01

ل إلى الأىداف اتظخططة،وذلك عن طريق و    ويتمثل ىذا النوع من تقييم الأداء في التحقق من مدى الوص

مقارنة اتظؤشرات الواردة في اتظخطط والسياسات اتظوضوعة مع اتظؤشرات الفعلية وىذا وفق فترات زمنية دورية،كأن 

تكون شهرية أو سنوية ،و قد تكون لفترات متوسطة اتظدى من ثلاثة إلى تسس سنوات؛ 

:  تقييم الأداء الفعلي-02

يقصد بتقييم الأداء الفعلي تقييم كافة اتظوارد اتظتاحة اتظادية منها والبشرية،وىذا بمقارنة الأرقام الفعلية         

لأجلا التعرف على الاختلال الذي تلدث وقياس درجة ومستوى الأداء في للسنة السابقة مع السنة اتضالية 

 توظيف ىذه اتظوارد في العملية الإنتاجية؛

 )القياس( تقييم الأداء المعياري-03

         يقصد بو مقارنة النتائج الفعلية مع القيم اتظعيارية،ويأخذ ىذا نوعنٌ من اتظقارنة إذ يمكن أن يتم بمقارنة 

النتائج التي حققتها اتظؤسسة تظختلف أنشطتها كالإنتاج واتظبيعات والأرباح والقيمة اتظضافة مع النتائج معيارية 

كانت قد وضعت لتكون مقياسا للحكم فيما إذا كانت النتائج مرضية أم لا؛ 

 

                                                 
9

 18-17 ،ص2011 يزكشة  يكًهت نٍُم شهادة انًاستش،جايعت وسلهت ثر تسير الخزيٌت على الأداء الوالي للوؤسست الاقتصاديت ،دذة بخانذ، ا 
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: )الشامل( تقييم الأداء العام -04

      يتطلب ىذا النوع من تقييم الأداء شمولو كل جوانب النشاط في اتظؤسسة باستخدام تريع اتظؤشرات اتظخططة 

خر وذلك عن طريق إعطاء أوزان لأنشطة لأوالفعلية واتظعيارية في عملية القياس والتقييم،والتمييز بنٌ أتقية نشاط و

اتظؤسسة كل وزن يشنً إلى مستوى الارجحية الذي تراه الإدارة العليا لكل نوع من أنواع النشاط باستخدام ىذه 

 .الارجحيات واتظؤشرات النتائج اتظخططة والفعلية واتظعيارية يتم التوصل إلى درجة التقييم الشامل لأداء اتظؤسسة

:  طرق تقييم الأداء:ثانيا

: 10يتم تقييم الأداء في اتظؤسسات الاقتصادية من خلال تطبيق الأنظمة التالية

:  نظام محاسبة التكاليف المعيارية- 01

       يقتضي ىذا النظام تنظيم حساب تشغيل لكل نشاط أو قسم يشمل من جهة كل التكاليف الفعلية ومن 

جهة ثانية الإنتاج مقيم بتكاليف معيارية،ويتم تقييم الأداء من خلال تحليل الفرق بنٌ التكلفة  الفعلية والتكلفة 

اتظعيارية التي أصبحت وسيلة شائعة للتعرف على مواطن القوة والضعف في الأداء ومن ثم اتخاذ اتططوات 

. الصحيحة عند القيام بالأنشطة أو الأعمال

:  نظام الإدارة بالأهداف- 02

: يتم تقييم الأداء عن طريق اعتماد الإدارة بالأىداف حسب اتظراحل الآتية  

. تحديد الأىداف لكل نشا ط أو تغموعة وكذلك اتظؤشرات لقياس اتؾازىا- 

                                                 
10

داس وائم نهُشش وانتىصٌع ،الأسدٌ، ، 02 طهذخل كوي واستراتيجي هعاصر،:إدارة البٌوكفلاح دسٍ انذسًٍُ، يؤٌذ عبذ انشدًاٌ انذوسي، 

 233،ص 2003
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. تتبع نسب تحقيق الأىداف ومنح اتظكافآت والعلاوات الإنتاجية على أساس ىذه النسب- 

. تقييم الأىداف وإعادة تحديدىا في ضوء نسب تنفيذ الأىداف والظروف اتظستجدة- 

 :النسب المالية- 03

    بدأ استخدام ىذه النسب من قبل الإدارات الداخلية للمؤسسات لتقييم أدائها وللتخطيط أي ىذه النسب 

والإدارة يمكن أن تستخدم ىذا الأسلوب لتقييم . يمكن استخدامها من قبل جهات رقابية داخلية لتقييم الأداء

. الأداء الشامل للمؤسسة أو لتقييم أداء قسم معنٌ من الأقسام

:  نظام الموازنات التقديرية-04

يعد ىذا النظام وسيلة تؽتازة لتقييم الأداء خصوصا اتظوازنات اتظرنة،والتي تعد خطة للرقابة مصممة لتكون مفيدة، 

على أساس تقدير النفقات واتظوارد للأعمال المحددة في اتططة تظختلف أنشطة اتظؤسسة بمقارنتها مع النفقات 

واتظوارد الفعلية وإظهار الاتؿرافات التي من خلاتعا يتم تقييم مدى تنفيذ اتططة وانعكاساتها اتظالية،وتستخدم ىذه 

. 11اتظوازنات لتقييم الأداء على مستوى اتظؤسسة ككل أو على مستوى قسم معنٌ أو خط إنتاجي معنٌ

تحسين الأداء : نيالمطلب الثا

 وإنتاجية اتظخرجات لتحسنٌ اتظتاحة اتظوارد تريع استخدام ىو الأداء تحسنٌ: مفهوم تحسين الأداء: الفرع الأول

 .12اتظثلى بالطريقة اتظال رأس توظف التي الصحيحة التكنولوجيا بنٌ التكامل وتحقيق العمليات،

 
                                                 

11
 16دذة بخانذ، يشجع سبك ركشِ، ص 
12

 11، ص1999، يصش، 03 ، ط تكٌولوجيا الأداء هي التقيين إلى التحسييعبذ انذكى أدًذ انخضايً، 
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خطوات تحسين الأداء : الفرع الثاني

: اتططوة الأولى

: ويرتبط بعملية تحليل الأداء مفهومنٌ في تحليل بيئة العمل وتقا

ويصف الإمكانات والقدرات اتظتاحة في بيئة العمل واللازمة لتحقيق إستراتيجية وأىداف  :الوضع اتظرغوب

اتظؤسسة؛ 

يصف مستوى أداء العمل والإمكانات والقدرات اتظتاحة كما ىي موجودة فعليا؛ : )الفعلي(الوضع اتضالي 

: اتططوة الثانية

يتم تحليل اتظسببات في الفجوة بنٌ الأداء اتظرغوب والواقعي وعادة ما يتم الفشل في : البحث عن جذور اتظسببات

معاتصة مشاكل الأداء لان اتضلول اتظقترحة تهدف إلى معاتصة الأغراض اتطارجية فقط لا اتظسببات اتضقيقية 

للمشكلة؛ 

:  اتططوة الثالثة

يمكن اختيار وتصميم الطريقة التي يمكن بها معاتصة الفجوة اتضاصلة في الأداء : اختيار وسيلة التدخل أو اتظعاتصة

،ويمكن أن تكون عدة طرق مع ملاحظة انو يمكن تطبيق أكثر من طريقة في الوقت نفسو بل تكب اختيار طريقة 

واحدة والتركيز عليها ؛ 

: اتططوة الرابعة

بعد اختيار الطريقة اتظلائمة نضعها حيز التنفيذ ،نصمم نظاما للمتابعة ويتم :  تطبيق وسيلة أو الطريقة اتظعاتصة

ضمان مفاىيم التغينً التي نريدىا في الأعمال اليومية وتؿاول الاىتمام بتأثنً الأمور اتظباشرة والغنً اتظباشرة بالنسبة 

؛  إلى التغينً لضمان تحقيق فاعلية اتظؤسسة وتحقيق أىداف بكفاءة وفاعلية
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: اتططوة اتطامسة

تكب أن تكون ىده العملية مستمرة لان بعض الأساليب واتضلول تعا آثار مباشرة في تحسنٌ : مراقبة وتقييم الأداء

وتطوير الأداء وتكب أن تكون ىناك وسائل تركز على قياس التغينً اتضاصل لتوافر تغذية راجعة مبكرة لنتيجة ىده 

.  13الوسائل ولتقييم التأثنً اتضاصل في تػاولة سد الفجوة في الأداء

أهداف تحسين الأداء : الفرع الثالث

: 14تتمثل أىداف تحسنٌ الأداء فيما يلي

؛  السعي لتحقيق اتؾازات باىرة- 

؛  تبني التغنً كسياسة ثابتة على كافة اتظستويات التنظيمية- 

؛  تشجيع اتظديرين على تؽارسة القيادة وليس الرئاسة- 

؛  التركيز على أن تكون اتظؤسسة رائدة في تغاتعا الأساسي- 

؛  التزام اتظثابرة والاتصالات التنظيمية اتظفتوحة- 

؛  استثمار اتظوارد البشرية لإعادة تشكيل القدرات التنافسية واستثمارىا- 

 

 

                                                 
13

 87، ص2010 يزكشة يكًهت نٍُم شهادة ياجستٍش، تهًساٌ  التعلن التٌظيوي كوذخل تحسيي أداء الوؤسست ،عٍشىش خٍشة، 
14

 يزكشة يكًهت نٍُم شهادة انًاستش، جايعت ، دور الوراجعت الذاخليت في تحسيي الأداء الوالي للوؤسست الاقتصاديت ،دًذاوي يذًذ انصانخ 

 41، ص2012لاصذي يشباح  وسلهت
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اثر السياسات التسويقية في تحسين الأداء : المطلب الثالث

 تعريف السياسات التسويقية: الأولالفرع 

   "للسوق اتظستهدف الشركة عرض توضح التي الاختيارات تغموعة " بأنها ةالسياسات التسويقي تعرف

 و تروتكها، تسعنًىا، كيف سيتم و للزبائن اتظنتج، سيقدم الذي العرض تحدد التي اتططة " بأنها تعريفها يمكن كما

  ."توزيعها

  : على تحتوي و  P’s 4باسم  ( 1960 ) مكارثي قدمها التي شيوعا العمل تفاذج أكثر من

 الشركة تتبناىا إستراتيجية لأية الرئيسية المحاور الأربعة العناصر ىذه تدثل و الترويج التوزيع، السعر، اتطدمة، /اتظنتج

 بعضها مع وضعها فإن العناصر ىذه بنٌ اتظتبادلة الاعتمادية و العالية التكامل لدرجة نظرا و السوق مع للتعامل

 السوقية الأوضاع مع تكيفو و تطبيقو يمكن الذي التسويقي باتظزيج يسمى ما منها يشكل معادلة أية في البعض

  .اتظختلفة

 الأساسية التقليدية و القاعدة اتظنافسة قواعد لتغنً نتيجة جديدة عناصر ثلاثة بإضافة التسويقي اتظزيج طور قد و

 :15ىي و  التنافسية للميزة

 للمنتجات بالنسبة أقل أتقية يكون الأمر ىذا و اتطدمة عرض و تقديم في الكفاءة مستوى  ىي: العمليات

 .اتظادية

 .باتظستهلكنٌ الاتصال عملية في مباشر بشكل يشاركون الذين الأفراد كافة  ىم:المشاركون

 تكعلها بما و النوعية، من اتظناسب ذلك اتظستوى اتطدمة لإكساب التسويق رجال اىتمام ىو : المادي الإظهار

 ).اتطدمة إنتاج في اتظستخدمة التجهيزات و الأدوات من خلال اتظادي اتظلموس للعنصر أقرب تكون لأن

 .عناصر 07 من للخدمات التسويقي اتظزيج ليصبح
                                                 

15
، يزكشة يكًهت نٍُم شهادة انًاجستٍش ، جايعت غضة،  واقع استخذام الوزيج التسويقي وأثرٍ على ولاء الزبائييذًذ عبذ انشجًاٌ ابى يُذٌم، 

 15، ص2008فهسطٍٍ، 
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أنواع ومقومات السياسات التسويقية :  الثانيالفرع

 : سياسة المنتج: أولا

يمثل اتظنتوج العنصر الأول من عناصر اتظزيج التسويقي حيث يتم من خلالو إشباع حاجات ورغبات      

اتظستهلكنٌ من قبل اتظؤسسات ومنظمات الأعمال فمن خلال إشباع حاجات والرغبات للمستهلكنٌ اتضالية 

واتظستقبلية تأمل منظمات الأعمال واتظؤسسات أن تحوز على رضا اتظستهلكنٌ وفي ذات الوقت تحقق أىدافها 

 وفق اىتمامات كفؤةج فعالة وإستراتيجية تالربحية وعليو من الضروري أن تقوم اتظؤسسات بصياغة سياسة من

. 16اتظستهلكنٌ

وتعذا سنتناول فيما يلي السياسة اتطاصة بتكوين تشكيلية اتظنتجات وذلك من خلال تعريفها وعرض لأبعادىا 

 .والتعرف على مزيج اتظنتج وخط اتظنتج

 تعريف المنتج: 

 كل السلع واتطدمات اتظعروضة من قبل اتظؤسسة في السوق كما أن اتظنتج لا يقتصر فقط على السلعة "اتظنتج ىو 

 "17أو اتطدمة في حد ذاتها بل يشتمل على تغليفها ومكانتها واتطدمات اتظرافقة تعا 

أي شيء تلصل كنتيجة عملية تبادلية فهو حزمة من اتطصائص واتظنافع تقدم  "ويمكن تعريفو كذلك على انو  

لإشباع حاجات أو رغبات لطرفي العملية التبادلية، وقد يكون اتظنتج ملموس أو غنً ملموس، ويكون منتج سلعة 

 . "18أو خدمة أو فكرة

 

 

                                                 
16

 ، يزكش يكًهت نٍُم شهادة انًاجستٍش، جايعت دور الترويج في إًجاح السياساث التسويقيت في الوؤسساث الصغيرة والوتوسطتلعٍذ ابشهٍى،  

 82 ، ص2009لاصذي يشباح ،وسلهت،
17

 82لعٍذ ابشاهٍى، يشجع سبك ركشِ، ص 
18

، يزكشة نٍُم شهادة انًاجستٍش فً عهىو انتجاسٌت، جايعت  واقع وأهويت الإعلاى في الوؤسست الاقتصاديت الجزائريتكىست نٍهى،  

 38، ص2008لسُطٍُت،
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 :أساسية تػاور بثلاث الاىتمام تولي اتظنتج سياسةمن خلال التعريفنٌ نستنتج أن 

 من الأساسية اتظنفعة وتلقق للمستهلك والرغبات اتضاجات إشباع تلقق الذي اتظنتوج جوىر الأول المحور يتضمن -

 استخدامو؛ وراء

ونوعية؛  وجودة تجارية وعلامة وغلاف شكل من اتظنتوج بمظهر متعلق ىو ما كل الثاني المحور ويتضمن -

 .البيع بعد ما وخدمة والضمان والسداد والتوصيل التركيب خدمات مثل الإضافية اتظنافع الثالث المحور ويتضمن -

 :في إتراتعا يمكن أخرى فرعية سياسات عدة من اتظنتج سياسة وتتألف

 من سلسلة عن ونقول اتظنتجات من سلاسل عدة من اتظنتجات مزيج يتركب:اتظنتجات سلسلة سياسة  -

  البيع نقاط نفس في تباع أو الزبائن لنفس وتوجو الطريقة بنفس وتوظف مترابطة كانت إذا سلسلة أنها اتظنتجات

 ومعرفة السلسلة وعمق واتساع واتظباعة اتظصنعة اتظنتجات أنواع وبمعرفة اتظنتجات سلسلة بدراسة ىنا الاىتمام ويتم

 .باتظنافسنٌ مقارنة والفوائد اتظبيعات

 العناصر، ىذه كل من تغموعة أو رسم، إشارة، رمز، عبارة، ،اسم ىي التجارية العلامة :العلامة سياسة - 

  .اتظنافسنٌ عن تختلف وىي البائعنٌ من تغموعة أو للبائع اتطدمات أو السلع بتعريف تسمح

 اتصال حامل تعتبر فريدة،كما ىوية وإعطائو اتظنافسة، اتظنتجات من غنًه عن اتظنتج بتمييز العلامة وتسمح    

 .العلامة ىذه ببناء اتظؤسسة تعنى لذلك مهم،

  :الآتية السياسات من أكثر أو واحدة اتظؤسسة تتبع و

 ؛ اتظنتجات لكل واحدة علامة*

 ؛ اتظنتجات سلسلة لكل واحدة علامة *

 ؛ منتج لكل علامة *

 .تؼتلفة تظنتجات واحدة علامة *



 دور السياسات التسويقية في تفعيل الأداء                                      الفصل الأول       
 

14 

 

 اتظوضوعية تقا عنصرين على تقوم فاتصودة منتجاتها، جودة تسينً اتظؤسسة على :واتطدمة اتصودة سياسة  -

 تحقيق مدى فهي الذاتية اتصودة أما للمنتج الفيزيائية اتظكونات عن تنجر التي تلك ىي اتظوضوعية اتصودة والذاتية،

 فتتضمن اتطدمات أما، باتظنتج ترتبط والتي يتصورىا التي واتطصائص وتوقعاتو مدركاتو بواسطة للمستهلك الرضا

 .باتظنتج اتظرتبطة اتظرفقة اتطدمات

 تسويق رجل كونو إلى إضافة تزايتها، وكذا السلعة ونقل بتخزين اتصيد التغليف يسمح حيث :التغليف سياسة  -

  .اتظنافسنٌ وتغابهة اتظنتج ووصف الانتباه وجذب اتظعلومات، نقل في مساتقتو خلال من صامت

 المنتج تشكيلة:  

  19:أتقها النقاط من تغموعة عن الكشف إلى يؤدي اتظنتج تشكيلة عن اتضديث إن

 أي السوقي، اتعدف مستوى على سواء بينها، فيما ارتباط يوجد التي اتظنتجات من تغموعةىو  :اتظنتجات خط

 تسعنًىا أو التوزيع منافذ مستوى على أو الصناعينٌ، اتظشترين أو النهائينٌ الزبائن من المجموعة لنفس تباع نهاأ

 . لتقديمها اتظصاحب التسويقي اتظزيج عناصر في تشابو يوجد أي الأساليب بنفس

 .معينة زمنية فترة خلال بتسويقها وتقوم اتظؤسسة تنتجها التي اتظنتجات تريع :اتظنتج مزيج 2- 

  أبعاد سياسة المنتج: 

  :20 ىيرئيسية أبعاد ثلاث اتظنتجات وتظزيج

  .إنتاج خط كل داخل اتظؤسسة تقدمها التي اتظنتجات عدد بو ويقصد : العمق

  .اتظؤسسة تدتلكها التي اتظختلفة الإنتاج خطوط عدد في ويتمثل :الاتساع

  .اتظنتجات بمزيج اتطاصة الفردية اتظنتجات تغموعة على ويدل :الطول

                                                 
19

 41،ص2009،يزكشة يكًهت نٍُم شهادة انًاجستٍش،باتُت،دور استراتيجيت الوؤسست في تحذيذ الوزيج التسويقيفطًٍت بضغً،  
20

 42، صَفس انًشجع انسابكفطًٍت بضغً،  
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 فبزيادة تسويقية، أىداف عدة تلقق أن إلى اتظسوق يسعى اتظنتجلسياسة ل اتظكونة الثلاثة الأبعاد ىذه خلال فمن

 وتلقق اتظختلفة، اتظستهلكنٌ ورغبات حاجات تلبية وبالتالي تهامنتجا تنويع من اتظؤسسة تتمكن الاتساع درجة

 من تتمكن كما اتظنتج لنفس للزبائن اتظختلفة اتضاجات وتغطية جديدة سوقية قطاعات إلى اتظؤسسة وصول العمق

 اسم إبراز إلى ذلك أدى كلما اتظنتج، مزيج بنٌ الارتباط درجة زادت كلما أخنًا و اتظنافسنٌ، حركة إعاقة

 .كفء بشكل اتظؤسسة

: سياسة التسعير: ثانيا

تعتبر السياسة السعرية من أدق اتظسائل اتظالية ،إذ ترتبط بشكل كبنً مع عناصر اتظزيج التسويقي الأخرى وتعا      

. أثر كبنً على بعضها البعض

لك لأن ذو يلعب السعر دورا ىاما بصفتو أداة تساعد على تنظيم النشاط الاقتصادي بالنسبة للمؤسسة و

. الأسعار والكميات اتظشتراة من قبل زبائنها تدثل الإيرادات اتظستلمة

إن سعر اتظنتج من أىم العوامل التي تؤثر على ربحية اتظؤسسات،فزيادة الربحية يمكن أن تتم إما عن طريق زيادة 

اتظبيعات وإما عن طريق التحكم في التكاليف وىدا بتخفيضها قدر الإمكان ومنو فإن الأسعار تعتبر أداة فعالة 

ية معتمدة على البحث والدراسة والتخطيط يرا كانت ىناك سياسة تسعذتساعد على تحقيق أىداف اتظؤسسة ا

. 21السليمنٌ

ونظر لأتقية التسعنً سنتناول فيما يلي من خلال التعرض إلى مفهوم السعر وأىدافو وتػدداتو وكذلك التعرف على 

 .أىم القرارات اتظتعلقة بتسعنً اتظنتجات 

 اتضصول سبيل في الفرد يتحملها التي واتظعنوية اتظادية التضحية مقدار أنو على السعر يعرف :مفهوم السعر- 01

 .اتطدمة أو السلعة تذن بتحديد اتظؤسسة خلاتعا من تقوم التي العملية ىو والتسعنً، 22اتطدمة أو السلعة على

                                                 
21

 197 ،ص2008، يؤسست انًجذ نُشش وانتىصٌع ، نبُا01ٌ،تشجًت وسدٌت واشذ ،طلتسويقكاثشٌٍ لٍى،ا 
22

 240، يطبعت جايعت انماهشة، صالتسويق الوعاصريذًذ عبذ الله عبذ انشدٍى، 
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 :أهداف ومحددات السعر - 02

 كسب عن والبحث والاستمرارية والبقاء اتظردودية وتحقيق الأرباح تعظيم بينها من ىداف أ عدة التسعنً لسياسة

 .وغنًىا اتظنافسة وتغابهة تػببة صورة بناء و سوقية حصة

 : 23في تتمثل الطرق ىذه أسعارىا، لتحديد طرق عدة اتظؤسسة أمام أصبح

 إضافة ويتم التكلفة سعر احتساب أساس على تقوم شائعة طريقة وىي :التكاليف أساس على السعر تحديد -

 معنٌ؛ ربح ىامش

 لا اتظؤسسة عندىا تحقق لا التي التوازن نقطة ىي التعادل نقطة إن :التعادل نقطة تحليل على بناءا السعر تحديد -

 :التالية بالعلاقة تحسب و خسارة ولا ربح

 ) للوحدة اتظتغنًة التكلفة – السعر ( ÷ الثابتة التكاليف =نقطة التعادل 

 الإترالي؛ الربح على السعر ارتفاع أثر معرفة من الطريقة ىذه وتدكن

 أعلى يكون فقد السوق في السائد السعر أساس على سعر وضع يتم  وىنا:اتظنافسنٌ أساس على السعر تحديد -

 . اتظنافسنٌ أسعار من أقل أو

 اتظؤسسة وتتبنى أىدافها، تحقيق من تدكنها التي تلك وتختار اتظختلفة التسعنً طرق بنٌ باتظفاضلة اتظؤسسة تقوم

 العوامل من وغنًىا اتظنتج وطبيعة نوعية السوق ظروف اتظنتج، حياة دورة من للمرحلة تبعا السعرية سياستها

  .الأخرى

 :القرارات المتعلقة بتسعير المنتجات - 03

تتخذ الإدارة العليا للمؤسسة بالاشتراك مع إدارة التسويق العديد من القرارات اتظرتبطة بسياسة التسعنً منها ما 

  :24يتعلق بتسعنً اتظنتجات اتصديدة، ومنها ما يتعلق بتسعنً اتظنتجات اتضالية، وتتمثل ىذه القرارات فيما يلي

                                                 
23

 40 ص،كىست نٍهى،يشجع سبك ركشِ 
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 يتم اتخاذ قرار تسعنً اتظنتجات اتصديدة بالبيع بأسعار مرتفعة لعدد تػدود من :قرارات تسعنً اتظنتجات اتصديدة- أ

اتظستهلكنٌ أو ما يعرف بإستراتيجية كشط السوق، ومن خلال ىذه السياسة يتم تخفيض الأسعار تدرتكيا فيما 

 .بعد، أو البيع بأسعار منخفضة لعدد كبنً من اتظستهلكنٌ أو ما يعرف بإستراتيجية اختراق السوق 

 يتم اتخاذ قرار تعديل أسعار اتظنتجات اتضالية للتشجيع من شراء :قرارات تعديل أسعار اتظنتجات اتضالية- ب

 .كميات كبنًة ويتم تحقيق ذلك من خلال منح العميل خصم عل أسعار البيع 

 تهدف ىذه النوعية من القرارات إلى ترويج اتظبيعات وىذا بالبيع بأقل تكلفة لتشجيع :قرار التسعنً التروتكي - ج

 .الخ ...اتظستهلكنٌ على الشراء وكذلك تخفيض الأسعار خلال اتظناسبات اتطاصة

 تتعلق ىذه النوعية من القرارات باتظنتجات اتصديدة واتضالية، ويتم اتخاذ ىذه :قرارات السعر البسيكلوجي- د

القرارات على مستوى متاجر التجزئة التي تقوم بيع اتظنتجات للمستهلك النهائي، أو عموما فالسعر البسيكولوجي 

 . ىو السعر الذي يلقى قبول من طرف اكبر عدد تؽكن من اتظستهلكنٌ النهائينٌ 

: الدراسات السابقة: المبحث الثاني

 :)2006دراسة دريدي بشير ،(: المطلب الأول

 دراسة حالة مطاحن سياسة المزيج التسويقي وأثرها على ربحية المؤسسة الاقتصادية: بعنوانرسالة ماجستنً 

 الذي تطرق إلى ربحية اتظؤسسة بواسطة السياسات اتظزيج التسويقي اتظنتهجة من قبل ) 2005-2001 (الواحات

: اتظؤسسة وكانت تهدف الدراسة إلى 

إبراز أتقية سياسات اتظزيج التسويقي في تحقيق الفعالية - 

: وكانت نتائج الدراسة كما يلي

                                                                                                                                                         
24

، يزكشة يكًهت نٍُم شهادة انًاجستٍش فً عهىو انتسٍٍش، جايعت  دور ًظام الوعلوهاث التسويقي في اتخار القرار التسويقيسشٍذ بٍ انشٍخ ، 

 126 ، ص2006لسُطٍُت،- يُتىسي
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مزيج منتجات اتظؤسسة يتميز بالاتساع والعمق في خطوط منتجاتو، لكن بسبب اشتداد اتظنافسة قلصت من - 

  .خطوط منتجاتها،ودورة حياة اتظنتج في مرحلة تدىور بسبب اتـفاض رقم الأعمال تصميع اتظنتجات

 .تهتم اتظؤسسة بعامل التحليل ومراقبة اتصودة - 

  .اتظؤسسة تطبق أسعار مرتفعة مقارنة باتطواص لان اتظؤسسة الأم ىي التي تتحكم في الأسعار- 

سياسة توزيع مؤسسة تعتمد على قنوات التوزيع اتظباشرة و غنً مباشرة كتجارة اتصملة وتجار التجزئة وأصحاب - 

  .اتظخابز

  .سياسة الترويج اتظؤسسة تعتمد على البيع الشخصي من خلال نقاط  بيعها- 

. يساىم اتظزيج التسويقي في رفع ربحية اتظؤسسة- 

 :) دراسة معراج هواري (: المطلب الثاني

تأثير السياسات التسويقية على تطوير الخدمات المصرفية في أطروحة دكتورة في العلوم التسينً تحت عنوان - 

الذي تطرق إلى تأثنً السياسات على تطوير القطاع اتظصرفي وكانت تهدف ، المصارف التجارية الجزائرية

اتطدمات  توضيح بأن تطويرو اتظالية، اتظؤسسات و لتطوير اتظصارف شامل مفهوم تبنٌ على التأكيدالدراسة إلى 

 :اتظصرفية أصبح ضرورة وكانت نتائج الدراسة  اتظيدانية كما يلي

 كان تعم اتظقدمة اتظصرفية للخدمات الفعلي الأداء تظستوى اتصزائر في العاملة التجارية اتظصارف زبائن تقييم إن- 

 . منخفضة كانت الفعلية اتصودة فإن بالتالي و تػايدا،

 تلك تقدمها التي اتظصرفية اتطدمات في اتصزائر في العاملة التجارية اتظصارف زبائن من اتظتوقعة اتصودة إن- 

 . عالية كانت التجارية اتظصارف

 اتطدمة بها تقدم التي الفعلية اتصودة من أعلى اتصزائر في العاملة التجارية اتظصارف زبائن يتوقعها التي اتصودة إن- 
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. اتصزائر في العاملة التجارية اتظصارف لدى اتظصرفية

 نتائج بنٌ و  الفعلي الأداء مقياس باستخدام اتظصرفية اتطدمات جودة قياس نتائج بنٌ اختلاف يوجد لا- 

 . (اتظتوقعة اتصودة و الفعلية اتصودة بنٌ الفرق )الفجوة نظرية مقياس باستخدام القياس

 :)2008دراسة عبد العزيز غالب عبدان القدسي (:المطلب الثالث

دراسة ميدانية  - تطبيق السياسات التسويقية في المنشآت الصناعية الصغيرة :رسالة ماجستنً تحت عنوان- 

الدراسة إلى تشخيص مدى تطبيق اتظنشآت علي عينة من اتظنشآت الصناعية في أمانة العاصمة وكانت تهدف 

الصناعية الصغنًة لسياسات اتظزيج التسويقي، و التعرف على مدى وعي مديري اتظنشآت الصناعية الصغنًة بمفهوم 

 :التسويق وأتقيتو،وقد توصل الباحث إلى النتائج التالية

: بالنسبة لتطبيق سياسات المنتج: أولالاً 

أغلب اتظنشآت تعتمد على القوالب اتصاىزة عند تصميم وإنتاج اتظنتج وليس دراسة السوق ومعرفة رأي -  

.  اتظستهلكنٌ

. أغلب اتظنشآت لا تقوم باتظبادرة أو بالتخطيط اتظسبق لتطوير منتجاتها-  

.  معظم اتظنشآت تتبع سياسة التشكيل دون التنويع-  

كما أن معظمها لا تقوم بالرقابة . تفتقر أغلب اتظنشآت إلى التطبيق السليم والعملي لمحددات وأساليب اتصودة-  

.  على جودة منتجاتها

: بالنسبة لتطبيق سياسات التسعير: ثانيالاً 

.  تريع اتظنشآت تتبع طريقة التسعنً بالتكلفة مضافاً إليها الربح فقط-  

.  يتم التسعنً في معظم منشآت الدراسة في ظل عدم توافر نظام تػاسبي-  

.  تعتمد معظم اتظنشآت على سياسة السعر اتظوحد وغنً اتظرن-  
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.  غالبية اتظنشآت لا تستخدم السعر كسلاح تنافسي-  

 :)2008 دراسة محمد عبد الرحمان أبو منديل  (:المطلب الرابع

مؤسسة دراسة حالة  - واقع استخدام المزيج التسويقي وأثره على ولاء الزبائن :رسالة ماجستنً تحت عنوان- 

الدراسة إلى معرفة اثر استخدام اتظزيج التسويقي قي شركة الاتصالات الاتصالات الفلسطينية ،وكانت تهدف 

: الفلسطينية على درجة ولاء الزبائن،وقد توصل الباحث إلى النتائج التالية

 63.5   % ملائم الفلسطينية الاتصالات مؤسسة تقدمو الذي التسويقي اتظزيج أن على موافقون العينة أفراد من 

 . موافقون غنً العينة أفراد من15.2 %  نسبتو ما حنٌ في ، احتياجاتهم يلبي و

 %71.3 احتياجاتهم تلبي الفلسطينية الاتصالات مؤسسة تقدمها التي اتطدمات أن على موافقون العينة أفراد من 

 . ومن تشاتها

 .اتظعلومات تكنولوجيا و الاتصالات تغال في العاتظية اتطدمات أحدث تقديم على العمل و اتطدمات تنوع- 

 الدخل ذوي تناسب التي اتطدمات بتقديم الاىتمام و الزبائن، أذواق لتناسب تؼتلفة بأشكال اتطدمات تقديم- 

 .بنفقاتهم بالتحكم الراغبنٌ و المحدود

 %48.1  و مقبول الفلسطينية الاتصالات مؤسسة منتجات و خدمات تسعنً أن على موافقون العينة أفراد من 

. ومن تشاتهاالزبائن  توقعات تظستوى يرتقي لا لكنو

 بأكبر للاشتراك الزبائن لتحفيز بأسعار مناسبة، اتطدمات حزم من العديد الفلسطينية الاتصالات مؤسسة تقدم- 

 .خدماتها من عدد

 كل على اتظمنوحة المجانية المحلية الاتصال دقائق عدد و المحلية اتظكاتظات أسعار على العينة أفراد لدى رضا ىناك- 

 .ىاتفية فاتورة
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  %64.1 ومن ذلك  غنً العينة أفراد من % 13.1 نسبتو ما حنٌ في ،للمؤسسة ولاؤىم أبدوا العينة أفراد من

. تشاتها

 كونها و الفلسطيني الاتصالات سوق في التجارية علامتها و باتشها الفلسطينية الاتصالات مؤسسة تديز- 

 .ولاء الزبائن درجة في اتكابيا يؤثر وطنية مؤسسة

 عند بالارتياح يشعرون و بها يثقون فهم العينة، أفراد لدى عالية بمصداقية الفلسطينية الاتصالات مؤسسة تدتع- 

 .ولائهم على درجة اتكابيا يؤثر ىذا و معها، التعامل

 موقع دراسة سياسة المنتج والسعر من الدراسات السابقة :المطلب الخامس

 :دراسة دريدي بشنً- 01

ىناك توافق في بعض النتائج لدى كلتا الدراستنٌ وىذا من ناحية سياسة اتظنتج وبعض النتائج لم تكون متوافقة 

وىذا راجع إلى اشتداد اتظنافسة لدى مؤسسة مطاحن الواحات وعدم قدرتها على الصمود وأدى ذلك إلى اتـفاض 

 .في مبيعاتها ورقم أعماتعا وتحكم مؤسسة الأم في الأسعار بالنسبة إلى مؤسسة مطاحن الواحات 

 :دراسة معراج اتعواري، دراسة عبد العزيز غالب عبدان القدسي :03- 02

لم يكن ىناك توافق في نتائج وىذا راجع إلى اختلاف في نوعية الدراسة و كانت نتائج دراسة ىواري معراج 

تتمحور حول جودة في اتطدمات اتظصرفية أما دراسة عبد العزيز غالب عبدان القدسي كانت نتائجها حول كيفية 

 .تطبيق السياسات التسويقية في اتظنشآت الصناعية

 :دراسة تػمد عبد الرتزان أبو منديل- 04

 ونفس دراسة حالة تىناك توافق كبنً بنٌ نتائج اتظؤسستنٌ وىذا راجع إلى دراسة نفس قطاع وىو قطاع الاتصالا

 . اتظؤسسة وىي اتظؤسسة الوطنية في كلتا الدراستنٌ
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  :خلاصة الفصل
 

فاىيم ابتدأنا بالمفي اتظبحث الأول الأدبيات النظرية التي تخص موضوع دراستنا ،       لقد عالج الفصل الأول

من خلال تحديد تقييم أداء اتظؤسسة و إلى تحديد مفهوم ناتعرض، فساسية حول أداء اتظؤسسة الاقتصادية الأ

 هوأىدافه خطوات، تحسنٌ الأداء ىوم  مفه ، وبعدىا تناولناأنواع وطرق تقييم والقواعد الأساسية لتقييم الأداء

  ؛السياسات التسويقية إذ تناولنا مفهوم السياسات التسويقية وأنواعها تػل الدراسةب تؼتتمنٌ اتظبحث الأول

حيث قمنا باختيار ،  اتظوضوع السياسات التسويقية  التي تناولت الدراسات السابقةفقد تضمنأما اتظبحث الثاني 

.    خارج اتصزائر مناتصزائر ودراستنٌ أجنبيتنٌمن  إلى دراستنٌ تػليتنٌ  تنقسمأربع دراسات حول اتظوضوع ،
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: تمهيـــــــــــــــــد

 لستلف الدفاىيم الدتعلقة بالأداء والسياسات إلى  بعد أن تطرقنا في الفصل الأول من ىذا البحث في جانبو النظري    

حاولنا إسقاط ىذه الدفاىيم على الدؤسسة، وىذا  فقد التسويقية في الدؤسسة وكذا الدراسات السابقة حول الدوضوع ،

. في برسنٌ أداء الدؤسسة   دور سياسة الدنتج وسياسة السعرومعرفةبغية تقريب الدفاىيم العلمية 

 تطبقتتمتع بالحيوية وكون ىذه الدؤسسة  بورقلــــــة ومن أجل القيام بهذه الدراسة التطبيقية تم اختيار مؤسسة موبيليس 

بالإضافة إلى   ،الشديدةالدنافسة ب الدتسم وىذا راجع لطبيعة نشاطها ولرال عملها يةسياسات التسويقال عديد

.  الإمكانيات التي تسمح لذا بتطبيق ىذه السياسات

: إلى  وحسب الدعلومات الدتحصل عليها من الدؤسسة قسّمنا ىذا الفصل ضولذذا الغر

 .لرتمع الدراسة وطرق جمع الدعلومات  :الدبحث الأول 

 .عرض النتائج والدناقشة  :الدبحث الثاني 
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: الدراسة وطرق جمع المعلومات مجتمع : المبحث الأول 

.  التي لزل الدراسةةو التعريف بالدؤسسمن خلال ىذا الدبحث سنتطرق إلى منهجية الدراسة الديدانية 

  :اختيار العينة: المطلب الأول 

 :عينة الدراسة- 

 :التعريف بمؤسسة موبيليس- 

، وقد تم اختيار سياسة الدنتج وسياسة دور سياسات التسويق الخدمي  في برسنٌ أداء الدؤسسةمن أجل دراسة 

كعينة "   موبيليس- مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال" فقد وقع اختيارنا على  ، السعر في ىذه الدراسة

 عن الإعلان تم حيثة ، الجزائري السوق في النقالة للهواتف متعامل أول  ىذه الدؤسسة  تعتبرلإجراء دراستنا ، حيث

 لذا فهي من بنٌ أكبر الدؤسسات رواجا في تطبيق السياسات التسويقية ، وىي  2003 سنة أوت شهر في نشأتها

   .1 أىم السياسات الدطبقة في الدؤسسة وتأثنًىا على برسنٌ الأداء حيث سعينا إلى معرفة تنا ، حالة جيدة لدراس

 :فيما يلي  نوردىا الالتزامات من جملة لذا موبيليس مؤسسة

 ؛ الدشتركنٌ متناول في عالية جودة ذات شبكة وضع  -

 ؛ الدطلوبة الجهة كانت مهما الظروف أحسن في الدكالدات وصول ضمان و -

 ؛ وشفافة بسيطة، واضحة، عروض اقتراح  -

 ؛ الدستعملة والتكنولوجيات الخدمات، ,للمنتجات الدستمر برسنٌ  -
 ؛ لشكاويهم السريعة والاستجابة للمشتركنٌ الدستمر الإصغاء  -

                                                           
 ، جامعة قاصدي مرباح ،  في علوم التسينًماجستنًمكملة لنيل شهادة مذكرة تقييم واقع الاتصال التسويقي في المؤسسة الاقتصادية الخدمية ،   فؤاد بوجنانة ، 1

     .108 ، ص 2010ورقلـــة ، 
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     لرتمع حاجيات مع الخدمات و الشبكة وتكييف التكنولوجيات، آخر على الاعتماد خلال من الدستمر الإبداع  -
 ؛ الدعلومات

 .بالعهود والوفاء والتجديد، التطوير،  -
 

 :  الأدوات المستخدمة : المطلب الثاني

 والدصادر الأدوات من العديد على الاعتماد تم الدراسة لزل التسويقية بالدؤسسة السياسات واقع للوقوف على      

 مقابلة على عملنا الشخصية حيث  الدقابلات :في بسثلت والتي الدطلوبة والبيانات الدعلومات على للحصول الديدانية

 أيضا على اعتمدنا الدراسة ، حيث ىذه لإجراء الدعلومات اللازمة على للحصول التسويق مصلحة إطارات بعض

 إلى بالإضافة ، موقعها، التسويقي  علاقة بالنشاط لذا الدراسة والتي لزل الدؤسسة في بها الداخلية الدعمول الوثائق

 .الدؤسسة  حول السابقة الدراسات

 : عرض النتائج والمناقشة: المبحث الثاني 

 عدة على الدؤسسة تعتمد فعال، ولذلك تسويقي مزيج وضع بردي ىو مؤسسة أي تواجو التي التحديات أكبر من إن

 يجب التي التسويقي، الدزيج متغنًات الدتغنًات، ىذه ومن بنٌ الدسطرة، الأىداف برقيق إلى توصلها أن يدكن متغنًات

 .السعر الدنتج، في الدتغنًات ىذه الأىداف، وتتمثل لتحقيق بينها فيما التنسيق

  :النتائــــــــج عرض:المطلب الأول

 :المنتج  سياسة: الفرع الأول 

 أول مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال موبيليس الذي طرح إنشاء والذي نتج عنو 03-2000بصدور قانون 

احتياجات  و في الطليعة مع لزاولة برقيق رغباتموبيليس بقاء ولأجل ، 2003 أوتشهر في خدماتو الاتصالية 

ديها من الصازات بروز بها على حصة سوقية معتبرة ا ل مأفضلالدستهلك الجزائري فقد عملت على توفنً وتقديم 
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 أساسنٌوتنمي بها منتجاتها، وقد بذلى ذلك من خلال العروض الخدمية التي وفرتها لدشتركيها فقامت بتوفنً عرضنٌ 

 : كسب شريحة تسويقية معينة، حيث تلخصت العروض فيما يليإلىيهدف كل واحد منها 

 2012 إلى 2009 من عدد الدشتركنٌ في قطاع ىاتف النقال : ) 01_02(جدول رقم 

 2012 2011 2010 2009عدد الدشتركنٌ 
 10622884 10515914 9446774 10079500موبيليس 

 17845669 16595233 15087393 14617642جازي 
 9059150 8504779 8245998 8032682لصمة 

 37527703 35615926 32780165 32729824المجموع 
  . 2012 - 2011 - 2010 - 2009واللاسلكية   السلكية والدواصلات للبريد الضبط سلطةتقارير   من إعداد الطالب استنادا على:الدصدر               

 2012 إلى2009 من عدد الدشتركنٌ في قطاع ىاتف النقال يدثل: ) 01_02(شكل رقم 

                          
 01من إعداد الطالب استنادا على معطيات جدول رقم: لدصدرا

 2012 إلى 2009تطور  حصة السوقية لدتعاملنٌ في السوق للفترة : ) 02_02(الجدول رقم 

 2012 2011 2010 2009 البيان 
 %28.31 %29.53 %28.82 %30.80موبيليس 

 %47.55 %46.59 %46.03 %44.66جازي 
 %24.14 %23.88 %25.16 %24.54لصمة 

                                      01 على معطيات جدول رقم من إعداد الطالب استنادا:الدصدر                             
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 2012 إلى 2009تصنيف الدشتركنٌ في قطاع ىاتف النقال للفترة : ) 03_02(جدول رقم  

حصة الدفع الدؤجل البيان 
 

حصة الدفع الدسبق 
 

2009 2010 2011 2012 2009 2010 2011 2012 

% 91.50% 93.94 92.04% 93.76%% 08.50% 08.06 7.96% 6.24%موبيليس 
% 95.98% 95.56 95.33% 95.78%% 4.02% 04.44 4.67% 4.22%جازي 
% 89.05% 93.95 95.05% 95.23%% 10.95% 6.05 4.95% 4.67%لصمة 

   2012 - 2011 - 2010 - 2009واللاسلكية للسنوات   السلكية والدواصلات للبريد الضبط سلطةتقارير   من إعداد الطالب استنادا على:الدصدر

 2012 إلى2009 للفترة يدثل تصنيف الدشتركنٌ حسب الدفع الدؤجل: ) 02_02(شكل رقم  

                             
       03 إلى معطيات الجدول رقم امن إعداد الطالب استناد: الدصدر

 تزايدا في عدد الدشتركنٌ للدفع البعدي لنجمة التي تطور عدد مشتركي عروضها 03نلاحظ من خلال الشكل رقم 

مقارنة       بـ  2012لسنة  % 10,95، ولتزيد بنسبة كبنًة مقدرة بـ  2011و  2009البعدية بزيادة طفيفة بنٌ سنتي 

 أما بالنسبة لدوبيليس فقد تزايد عدد الدشتركنٌ للدفع البعدي لذا بنسب متقاربة ، وكان تطور ؛ 2011لسنة  % 6,05

. لصمة وموبيليس راجع للعروض التي قدمتاىا ، أما جازي فقد كان تطورىا متذبذبا نظرا لقلة عروضها الدقدمة 

 : الدكونة من تشكيلتها فعرضت تغنًات من السوق في يحصل ما واكبت موبيليس ومؤسسة
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 وتندرج مسبقا، الدقدمة الخدمات بدفع قيمة الدشترك يقوم العروض من النوع ىذا  في: المسبق الدفع عروض :أولا

 :2 الآتية العروض برتها

 يدكن عرض وىو البطاقة وموبيلايت، موبيليس عرضي من كل دمج عن ناتج عرض ىو :ة بطاق موبيليس 01- 

 مع فعليا، الدشترك يستهلكو ما يتم دفع حيث شهري اشتراك دون نقال ىاتفي خط على الحصول من الدشترك

 الحقيقي الوقت في الاستهلاك متابعة الدقيقة الأولى، بعد بالثانية التعريف :مثل أخرى متنوعة خدمات على الحصول

 .إلخ...الدكالدة، برويل الدزدوجة، الدكالدات الرسائل الصوتية، الرقم، وإخفاء إظهار القصنًة، الرسائل مكالدة، كل بعد

كل  ، مع صلاحية غنً لزدودة و تسعنًة موحدة لضو من اختيار السعر الذي يناسب" موبيليس كارت"عرض  يدكن

  !و ذلك دون أي التزام الشبكات، بالإضافة إلى الدكالدات المجانية

: مزايا العرض

  .لصمة و رقم مراسلك موبيليس*: مكالدتان ىاتفيتان لرانيتان يوميا و للأبد بتشكيل• 

صلاحية غنً لزدودة  • 

تسعنًة موحدة لضو كل الشبكات بالإضافة إلى امتيازات حسب الرصيد الدتوفر  • 

  ( ثانية أو بالثانية بعد الدقيقة الأولى30بأقساط  )إمكانية اختيار التسعنًة • 

  GPRS 3عرض • 

  MMSالرسائل الدصورة و الصوتية • 

. الدكالدات الدولية و خدمة التجوال الدولي• 

                                                           
 . وثائق الدديرية الجهوية لدؤسسة موبيليس بورقلــــة 2
3

 .خدمة الحزمة الدوجهة للبيانات عبر الراديو  
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 فئة إلى الأولى بالدرجة موجو وىو الدؤسسة، قدمتها التي العروض أحدث من ويعتبر   : قوسط عرض- 02

 ).العمل وساعات الراحة ساعات (الزمني المجال باختلاف يختلف الذي بسعره ويتميز الشباب،

.  بأقل تكلفة" موبي بلوس"ويوفر للمشترك أفضل تسعنًة للمكالدات و الرسائل القصنًة و يقترح عليو عرض 

 : مزايا العرض

*  صلاحية غنً لزدودة • 

تسعنًة موحدة لضو كل الشبكات  • 

 أرقام مفضلة لضو موبيليس  3إمكانية تسجيل • 

باستثناء الأرقام ) رسالة قصنًة لرانية 1=  مكالدة 1 لرانية لضو كل الشبكات لكل مكالدة، SMSرسائل قصنًة • 

  (الدفضلة

  .الدكالدات الدولية و خدمة التجوال الدولي• 

:  عرض باطل- 03

  .على مشتركي الدفع الدسبق موبيليس ىو عرض جديد تقترحو "باطل"

لرانية و غنً لزدودة لضو  SMS قصنًة  أيام، من إجراء مكالدات و إرسال رسائل7يدكنهم ىذا العرض ، الصالح لددة 

. 4(باحتساب كل الرسوم) دج 500ذلك بعد كل تعبئة تزيد قيمتها عن  و. 24/سا24 شبكة موبيليس

  : مزايا العرض

 .لضو شبكة موبيليس 24/سا 24 غنً لزدودة SMS  مكالدات و رسائل قصنًة -

  . أيام7مدة صلاحية العرض  - 

                                                           
4

 25/05/2013http://www.mobilis.dz/ar/index.php: 
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 .تسعنًة موحدة لضو كل الشبكات - 

 .( ثانية30بأقساط )إمكانية اختيار التسعنًة  - 

  GPRS خدمة  -

 MMS الرسائل الدصورة و الصوتية  - 

 .الدكالدات الدولية و خدمة التجوال الدولي - 

و " 5"و يختار ضمن القائمة بالضغط على  *600# للاستفادة من العرض، يكفي أن يشكل الدشترك الصيغة

 دج باحتساب كل 49سعر العملية يقدر و ،دج أو أكثر 100 ثم تعبئة رصيده بقيمة "باطل "الجديد اختيار العرض

. الرسوم

: عرض توفيق- 04

كما .  ىو أول عرض الدوجو خصيصا للطلبة، يدكنهم ىذا العرض البقاء في اتصال دائم مع الجماعة"توفيق"

. 5 في برقيق النجاح"توفيق"تساعدىم مزايا العرض الجديد

   :"توفيق"عرض : ) 04_02(جدول رقم 

                                                            ىـديـــة التـرحـيب 
  دقيقة لضو موبيليس 30

 
 ايام 07صالح لددة 

 (MMS)   رسائل مصورة وصوتية لضو موبيليس05
 لضو كل الشبكات (SMS) رسائل قصنًة 10
 ميقا أنترنيت  15

 يوما 30صالح لددة  نغمات 05+اشتراك في نغمتي
  

                                                   الرصيد الدهدى 

                                                           
5 25/05/2013http://www.mobilis.dz/ar/index.php:  
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من الرصيد الدهدى لكل تعبئة % 100
دج 1000و500تتراوح قيمتها مابنٌ 

 يوما 15       صالح لددة 
        لضو كل الشبكات الوطنية 

**                                                          الصيغة الدربحة
دج 20              دقيقة لضو موبيليس 20
دج 20              دقائق لضو كل الشبكات 05

دج 20              " لضو الشبكات الأخرى 10 لضو موبيليس أو 20"باك الرسائل القصنًة 
دج 50              ميقا أنترنيت 10
 ساعة 24تتم عملية تشغيل خدمة النغمات في  * 
 . لتتعرف على ىدية الترحيب والصيغة الرابحة ، سا 24واستفد من صلاحية بستد إلى *. 600# عبر خدمة "الصيغة الدربحة"سجل نفسك ** 

 وثائق مؤسسة موبيليس بولاية ورقلــــــــة : الدصدر

عرض توفيق الدوجو للطلبة ىو عرض يتماشى مع إمكانياتهم ويقدم عدة مزايا من بينها ىدايا لرانية لقاء الاشتراك 

 .وامتيازات على تعبئة الرصيد ، كما تقترح صيغة مربحة  يستفيد منها الدشترك أقصى استفادة من القيمة الددفوعة 

  :موبيكنكتعرض - 05

 .يسمح عرض مفتاح موبيكنكت لدوبيليس للزبون من الاستفادة من شبكة الانترنت أينما تواجد

 :، بإتباع التعليمات الآتية يستعمل بكلّ بساطة

  .في جهاز الكمبيوتر النّقال أو الثابت إدخال مفتاح موبيكنكت -1

  .يشتغل الدفتاح أوتوماتيكيا دون استخدام قرص مرن، حيث يستعمل كجهاز الدودم -2

 . بستّع بالإبحار عبر شبكة الانترنت بكل حرية -3

 مزايا العرض

 .شريحة سيم الخاصة بالانترنت مهداة مع الاشتراك الجزافي-   

. ( أشهر مثلا6 أشهر إلى اِشتراك 3الانتقال من اِشتراك )  تغينً الاشتراك الجزافي عند نهاية مدة الالتزامإمكانية- 
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 بعد إلا يجريها التي الدكالدة قيمة الدشترك بدفع يقوم لا العرض ىذا وفي :المؤجل  أو عديــَ الب الدفع عروض:ثانيا

 :يلي فيما البعدي الدفع وتتمثل عروض فاتورة، طريق عن وذلك عرض لكل الدخصصة الددة انتهاء

Premium TOP -01  : ختيار ا شهر ، يدكنك 12 البعدي للتكلم بحرية ، تلتزم بو لددة الاشتراكعرض

 .06706 أو 0661: رقمك 

 بصيغو الدتعددة ، دقائق لرانية وأرقام غنً 0661عرض الاشتراك البعدي :0661موبيليس اشتراكات - 02

 ...24/سا24لزدودة 

  :Premium  بريميوم- 03

 استهلاكك + الاشتراك البعدي بريديوم بصيغو الدتعددة ، الفاتورة كل شهرين بها قيمة الاشتراكعرض : تقديم العرض

 .  ، أشهر عروض موبيليس الذي يوفق بنٌ الحياة الدهنية و الخاصةالاشتراكخارج 

 :موبيكنكت - 04

 :تقديم العرض

  يعطيكم مفتاح موبيكنكت حرية الإبحار أينما كنتم، عبر شبكة الانترنيت بطريقة لاسلكية أنترنت، أينما كنتم

  ( SMS )  رسائل قصنًةاستقبال غنً لزدود، تعطي خدمة موبيكنكت لدوبيليس إمكانية إرسال و اشتراكوبعرض 

  . من جهاز الحاسوب مباشرةانطلاقالرانية داخل الشبكة 

 جيقا 2بطاقة بززين معتبرة تصل   USB أيضا كمفتاح استعمالو يدكن  وتشغيل مفتاح موبيكنكت سهل و بسيط

 .أوكتي

                                                           
6 25/05/2013 : http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/premium_top.php 
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  :عرض المؤسسات في الدفع البعدي

 :كورت يــــــــــموب  عرض-أ

 :تقديم العرض

 :  على المقاساشتراكات

.   الثلاث، العرض الدلائم لاحتياجات كل موظف الاشتراكات مابنٌ الاختيار• 

.   شهرا12ً مدتو التزامعروض متوفرة مع • 

.  إمكانية تسوية الدستحقات مسبقا• 

  :  جد اقتصاديةاشتراكات

.  7/ أيام7،  24/سا24مكالدات لرانية ما بنٌ الدوظفنٌ • 

.   الدختار فقطالاشتراكيجب دفعو ىو قيمة   دينار، ما0مستحقات التشغيل • 

.  ، صالحة لضو كل الشبكات الوطنيةاشتراكلرانية لكل  SMSرسائل قصنًة • 

.  تسعنًة بالثانية بعد الدقيقة• 

.   خلال الشهر، يضاف تلقائيًا لرصيد الشهر الدوالييالرصيد الدتبق• 

.  خدمة الدكالدات الدولية و التجوال الدولي دون دفع كفالة ضمان• 

.   دج12بتسعنًة ىي الأقل في السوق  SMSالرسائل القصنًة لضو الخارج • 

  . دج للكيلو أوكتي0,09بـ  GPRS خدمة • 

 :  بسيطةاشتراكات

.   المحدودةالاشتراكاتعروض شفافة ودون مفاجآت بفضل • 

، يدكن تعبئة الرصيد عن طريق بطاقات التعبئة العادية أو خدمة أرسلي للتعبئة اشتراكبانقضاء الرصيد الأولي لكل • 



   موبيليس أثر سياسة المنتج والسعر على تحسين أداء التسويقي للمؤسسة                  الفصل الثـانـــي
 

35 
 

.  الإلكترونية

 . لتلبية لستلف الاحتياجاتالاشتراكاتثلاثة أنواع من • 

 :عرض مهني- ب

 :تقديم العرض

، بدا أن مهنكم تتميز بالليونة ، موبيليس للمؤسسات فكرت (أصحاب الدهن الحرة، بذار، حرفيون)أنتم المحترفون 

. فيكم لتقترح لكم اشتراكنٌ جد مغرينٌ و متناسبنٌ مع حاجياتكم و متطلباتكم اليومية

 عروضو وتتمثل البعدي، الدفع وعرض الدسبق الدفع عرض خصائص بنٌ يجمع عرض وىو:  المختلط العرض: ثالثا

 :7يلي فيما

 بدراقبة للمشترك يسمح الآجل، والدفع الدسبق الدفع بنٌ الدختلطة الصيغ أحد  وىو:ل كونترو موبي عرض 01- 

 تسعنً ويختلف الدسبق، الدفع باستخدام بطاقات رصيده تعبئة إعادة من يدكنو كما الفاتورة انتظار دون رصيده

 ؛ الشهري الاشتراك قيمة باختلاف يعرضها التي الخدمات

: مزايا أخرى للعرض

  تكاليف التشغيل لرانية و بدون ضمان • 

  رصيد مضاف من شهر إلى أخر • 

  630 إمكانية تعبئة الرصيد عن طريق بطاقة التعبئة أو خدمة أرسلي عبر • 

   633 إمكانية بذديد الاشتراك الشهري عند نقاط البيع عن طريق خدمة أرسلي عبر • 

                                                           
7

 وثبئق انًؤصضخ 
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 مارس 04 يوم إطلاقو وقد تم الجزائر وبريد موبيليس بنٌ شراكة نتاج ىو العرض ىذا : بوست موبي عرض 02- 

 الجاري الحساب من كل شهر ثابت مبلغ اقتطاع يتم حيث فقط، الجزائر بريد عمال إلى موجو وىو ، 2005

 :8التالية الصيغ أحد وفق وذلك للمشترك، البريدي

 دج شهريا  1200الأخضر بسعر • 

 دج شهريا  2000الأصفر بسعر • 

 . دج شهريا 3000لأحمر بسعر ا• 

.  من كل شهر و عملية التعبئة الشهرية للرصيد في الأول من كل شهر28تتم عملية سحب قيمة العرض الدختار يوم 

دج، 500دج، 200دج، 100) إذا تم استهلاك كل رصيدك، يدكنك تعبئتو بفضل بطاقات التعبئة لدوبيليس

 .  الدتوفرة في السوق (دج2000دج، 1000

  :مزايا العرض- 

دون ضمان و لا التزام  • 

إمكانية تعبئة الرصيد بفضل بطاقات التعبئة للدفع الدسبق  • 

.  إمكانية إضافة الرصيد من شهر إلى آخر• 

 . GPRS، و خدمة  MMSالرسائل الدصورة و الصوتية • 

 .الدكالدات الدولية و خدمة التجوال الدولي• 

 

 

                                                           
8

 143كىصخ نُهً، يرجع صجق ذكرِ،ص 
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: موبيكنكتعرض - 03

 .يسمح عرض مفتاح موبيكنكت لدوبيليس للزبون من الاستفادة من شبكة الانترنت أينما تواجد

 :9، بإتباع التعليمات الآتية يستعمل بكلّ بساطة

  .تفي جهاز الكمبيوتر النّقال أو الثاّب إدخال مفتاح موبيكنكت -1

  .يشتغل الدفتاح أوتوماتيكيا دون استخدام قرص مرن، حيث يستعمل كجهاز الدودم -2

 . بستّع بالإبحار عبر شبكة الانترنت بكل حرية -3

 .شريحة سيم الخاصة بالانترنت مهداة مع الاشتراك الجزافي- 4

. ( أشهر مثلا6 أشهر إلى اشتراك 3الانتقال من اشتراك )  تغينً الاشتراك الجزافي عند نهاية مدة الالتزامإمكانية- 5

 : السعر سياسة: الفرع الثاني 

 الدنافسة مرحلة النقالة سوق الدواصلات دخول مند واسعا انتشارا الدفع ومؤجلة الدفع الدسبقة العروض تعريفات تعرف

  .الدكالدات وتعريفات الدخول تعريفات الطفاض إلى أدى لشا

 :الآتية الجوانب مست النقال الذاتف متعاملي بنٌ شديدة منافسة لزور الأسعار شكلت وقد

 الأولى؛ الدقيقة بعد بالثانية الدكالدات سعر احتساب - 

 الآجل؛ والدفع الدسبق الدفع لدشتركي الدكالدات أسعار بزفيض  -

 ؛ سلكني وخدمة كلمني وخدمة الصوتي البريد مثل الخاصة الخدمات بعض  لرانية -

 .السنة نهاية وخلال رمضان في تظهر التي السعرية الترقوية  العمليات -

                                                           
9
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:  وىي موضحة في الجداول التالية:تسعيرة عروض الدفع المسبق: أولا

 :تسعيرة عرض موبيليس بطاقة و قوسطو: 01

 :عرض موبيليس بطاقة و قوسطويوضح تسعنًة  ) 05_02(جدول رقم 
رضعُرح عرض قىصطى رضعُرح عرض يىثُهُش ثطبقخ 

  دج250  دج500 صعر اندخىل

 دج 150 دج 400 )دج(انرصُد الاونٍ 

* غُر يحدودحيدح انصلاحُخ 

ثبَُخ الأونً  30ثبنثبَُخ ثعد  طرقخ الاحزضبة 

 ثبَُخ 30/دج5 ثبَُخ 30/دج4صعر َحى كم انشجكبد 

  ثبَُخ30/ دج 1/ صعر َحى الارقبو انًفضهخ 

sms دج 6 دج 5 َحى جًُع انشجكبد 

sms ٍدج 15 دج 15 َحى اندون 

sms دج 4 دج 5 َحى يىثُهُش 

 . أشهر3 في مدة sms أو ) اتصال أو استقبال(يجب إجراء مكالدة * 
 .الدديرية الجهوية لدؤسسة موبيليس بولاية ورقلة:الدصدر                                     

 التسعنًة الدعتمدة في العرضنٌ موبيليس البطاقة وقوسطو حيث أن لكل عرض 05نلاحظ من خلال الجدول رقم 

مزاياه التي يكون اختيار الدشترك على أساسها ، فالدشترك الذي يكون اتصالو مع مشتركي الشبكات الأخرى يختار 

 .  موبيليس البطاقة ، وكذلك الدشترك الذي يختار اتصالو مع أرقام مفضلة يختار عرض قوسطو  

 :تسعيرة عرض باطل: 02

 :تسعنًة عرض باطليدثل  ) 06_02(جدول رقم 

 ثانية 30/ دج4                             تسعنًة موحدة لضو كل الشبكات 
 sms سعر الرسائل القصنًة 
دج 5         لضو الشبكات الوطنية 

دج 15        لضو الخارج 
  موبيليس ورقلة الدؤسسةمنشورات: الدصدر                                                   

 لصد أن عرض باطل يوفر تسعنًة موحدة للمكالدات والرسائل القصنًة لضو جميع الشبكات 06من خلال الجدول رقم 

 . الوطنية 

http://www.mobillis.dz/
http://www.mobillis.dz/
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 :تسعيرة عرض توفيق: 03

 :تسعنًة عرض توفيقيوضح  ) 07_02(جدول 

 .الدديرية الجهوية لدؤسسة موبيليس بولاية ورقلة:                                     الدصدر

  نلاحظ أن تسعنًة عرض توفيق تعطي ميزة للتواصل بنٌ نفس العرض ومنحهم أقل تسعنًة ، 07من خلال الجدول 

 .وتسعنًة مثالية لضو الشبكات الأخرى 

: عرض موبيكونكت  : 04

 :10شراء مفتاح موبيكنكت

 (باحتساب كل الرسوم) دج 14.000 مفتاح موبيكنكت دون إلتزام

 
  : إقتناء إشتراك جزافي لشبكة الأنترنت عبر الذاتف

                                                           
10 25/05 /2013http://www.mobilis.dz/ar/index.php 

 

 أسعار العرض خارج الجماعة أسعار العرض ما بنٌ الجماعة 
ثا 30/دج3.98سعر الدكالدات لضو كل الشبكات ثا 30/دج1سعر الدكالدات مابنٌ الجماعة 
 دج 4لضو الشبكات الوطنية sms سعر الرسائل الصغنًةدج 5 (mms) سعر الرسائل الدصورة والصوتية 

 
 
 

 دح 15لضو الخارج sms سعر الرسائل الصغنًة
 دج 10 (mms) سعر الرسائل الدصورة والصوتية 

 ko/دج0.10أنترنيت 

          مدة الإلتزام بالاشتراك 

 الأسعار

  شهر 12  أشهر 6  أشهر 3 شهر واحد 

  دج  27000  دج  13500  دج  6750  دج2250 الإشتراكات الجزافية 

  رسالة قصنًة لرانية 1000+ إشتراك جزافي للانترنيت غنً لزدود  مزايا الإشتراكات الجزافية 
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  : شراء مفتاح موبيكنكت مع إشتراك جزافي

 .وثائق مؤسسة موبيليس ورقلة :الدصدر                                          

من خلال الجداول يوفر عرض  موبيكونكنت نوعنٌ من الاشتراك الجزافي وىذا حسب وسيلة التواصل إما الذاتف النقال أو جهاز 

 .الحاسوب ، وبزتلف قيمة الاشتراك حسب الددة  والوسيلة الدستخدمة 

 :الدفع البعدي: ثانيا

01 « -Premium TOP: »  تكلم بلا حدود مع العرض الغير محدود :

رًزعىا ثبلإشراك انًُبصت نهزكهى ثكم حرَخ  
11
. 

 :Premium TOPكات ايدثل اشتر ) 08_02(ول رقم جد

  الاشزراكالأصعبر خبرج 
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                   مدة الإلتزام بالاشتراك 

 الأسعار 

  شهر 12  أشهر 6  أشهر 3 شهر 

  دج 5500  دج 8000  دج 10500  دج 14500  التزامالدفتاح مع 

  دج 32500  دج 21500  دج 17250  دج 16750 الدفتاح +  الجزافيةالاشتراكات

 *صب 9 اشزراك * صب2إشزراك

 دج شهرَب3800 دج شهرَب1200

 

SMS و يكبنًبد غُر يحدودح َحى يىثُهُش 

 يٍ انعبشرح نُلا إنً انثبيُخ صجبحب 

 

SMS َحى يىثُهُش يٍ انعبشرح نُلا إنً   و يكبنًبد غُر يحدودح

 (انجًعخ و انضجذ) كم عطهخ الأصجىع + انلبيضخ يضباءً 

  دج 4.75  ثبَُخ َحى كم انشجكبد 30صعر يكبنًخ ل 

 دج  4انًكبنًخ َحى يصهحخ خديخ انزثبئٍ  

 دج  5انرصبئم انقصُرح  

 دج  14انرصبئم انقصُرح َحى انلبرج  

 دج  10انرصبئم انًصىرح و انصىرُخ َحى يىثُهُش  

http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/premium_top.php
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  تكاليف التشغيل

 دج 600 سعر التشغيل 
دج  4000الضمان  

 .شهر 12 لددة التزام 0670 أو 0661 الرقم في شريحة اختيارمع إمكانية  الأسعار مشار إليها باحتساب كل الرسوم

 توب  يوفر فرصة استخدامو عن طريق الاشتراك لددة ساعتنٌ و تسع ساعات  ، أو خارج الاشتراك بريديومعرض 
 .وىذا حسب رغبة الدشترك في الاتصال 

 : تكلم بكل حرية0661- 02 

  :0661يوضح  اشتراكات  ) 09_02(جدول رقم 

  اشتراك
  سا 1

  اشتراك
  سا 2

  اشتراك
  سا 4

  اشتراك
  سا 6

  اشتراك
  سا 8

  اشتراك
  سا 12

  اشتراك
  سا 16

 دقيقة لضو  60
 كل الشبكات 

 دقيقة لضو كل 120
الشبكات  

  +
رقم غنً لزدود من  

 سا 12سا إلى 22

 دقيقة لضو كل 240
الشبكات  

  +
رقمنٌ غنً لزدودين  

  24/ سا24

 دقيقة لضو كل 360
الشبكات  

  +
رقمنٌ غنً لزدودين  

  24/ سا24

 دقيقة لضو كل 480
الشبكات  

  +
رقمنٌ غنً لزدودين  

  24/ سا24

 دقيقة لضو كل 720
الشبكات  

  +
رقمنٌ غنً لزدودين  

  24/ سا24

 دقيقة لضو كل 960
الشبكات  

  +
رقمنٌ غنً لزدودين  

  24/ سا24
 دج  750
 شهريا 

 دج  1000
 شهريا 

 دج  1650
 شهريا 

 دج  2250
 شهريا 

 دج  2650
 شهريا 

 دج  3850
 شهريا 

 دج  5000
 شهريا 

  منشورات مؤسسة موبيلس ورقلة :الدصدر                                                   
 تكاليف التشغيل

 صب 16صب و 12 اشزراك صب 8, صب 6, صب4, صب2, صب1 اشزراك 

  دج 6000  دج 4000 انضًبٌ 

 يجبٍَ   دج 1200 صعر انزشغُم 

 ساعة 01 يوفر لدشتركيها عدة اشتراكات ابتدأ من 0661 أن عرض اشتراكات 09نلاحظ من خلال الجدول رقم 
 ساعة، ونلاحظ أيضا كلما زادت ساعات اشتراك تزيد قيمة الاشتراك و عدد الدقائق الدوجهة لضو كل 16إلى غاية 

 .الشبكات، وبزتلف تكاليف التشغيل من اشتراك إلى أخر
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 :0661يدثل أسعار الدكالدات  ) 10_02(جدول رقم 
 

 سعر الدقيقة الواحدة خارج الاشتراك

 صب16صب و 12 اشزراك صب8صب و 6 اشزراك صب4صب و 2صب و 1 اشزراك 

  دج4,5  دج5  دج5,5 َحى يىثُهُش 

  دج5,5  دج6  دج6,5  ( انجزائرارصبلاد)َحى انثبثذ 

  دج7,5  دج7,5  دج7,5 َحى يزعبيم آخر 

 أسعار الدكالدات الخارجة عن الاشتراك 

 الاشزراكبدكم  

  دج انًكبنًخ3,5  123انجرَد انصىرٍ 

  دج انًكبنًخ3  666َحى يصهحخ خديخ انزثبئٍ 

  دج انرصبنخ انقصُرح3  663 الاشزراكيعهىيبد حىل 

 أسعار الدكالدات لضو الخارج 

 انُقبل انثبثذ 

  دج20,52  دج11,97 أوروثب 

  دج11,97  دج11,97 كُدا، انىلاَبد انًُحدح و انصٍُ 

  دج23,94  دج23,94 انجهداٌ انعرثُخ و إفرَقُب 

  دج35,90  دج35,90 انجهداٌ الأخري 

  GPRSو خدمة الجي بي أر أس  MMSو الرسائل الدصورة و الصوتية  SMSسعر الرسائل القصنًة 

 الاشزراكبدكم  

  دج3,5 انرصبئم انقصُرح َحى يىثُهُش

  دج4,5 انرصبئم انقصُرح َحى يزعبيم آخر

  دج11,97 انرصبئم انقصُرح َحى انلبرج

  دج8,5 انرصبئم انًصىرح و انصىرُخ َحى يىثُهُش

  دج0,1 انكُهى أوكزٍ / GPRSانجٍ ثٍ أر أس 

 منشورات مؤسسة موبيليس ورقلة :الدصدر                                               
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 أسعار الخدمات

 الاشزراك انزشغُم 

  دج شهرَب150 يجبٍَ خديخ إخفبا انرقى

  دج شهرَب100  دج1000 انفبرىرح انًفصهخ

  دج شهرَب1000  دج1000 انفبكش و اندارب

  دج شهرَب2000 يجبٍَ  غُر يحدودGPRSانجٍ ثٍ أر أس 

 صب  16 صب و 12 اشزراكخديخ إخفبا انرقى يجبَُخ نزثبئٍ * 

أسعار الخدمات الأخرى  

  دج100 رغُُر ثطبقخ صُى 

  دج1000 رغُُر انرقى 

  دج1000 رغُُر هىَخ انًشزرك 

. كل الأسعار مشار إليها دون احتساب الرسوم

  و يتضمن العرض الاشتراك مكالدات لضو شبكات النقال و لضو 0661 أسعار مكالدات 10يوضح الجدول رقم 

 كشبكات الثابت ولضو متعامل أخر، بحيث بزتلف قيمة الدكالدة من اشتراك إلى أخر وكلما زاد في ساعات الاشترا

الطفضت قيمة الدكالدة ، أما العرض خارج الاشتراك فيوفر الدكالدات لضو الخارج و التجوال الدولي وإرسال رسائل 

 ةالفاتور الرقم،إخفاء مثل أخرى خدمات أيضاوكما يوفر  .MMS  و رسائل مصورة و صوتيةSMSقصنًة 

  .الخ..،وتغينً الرقم و تغينً ىوية الدشتركتغينً بطاقة سيمالدفصلة،
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: العرض الذي يوفق بين الحياة المهنية و الخاصة: بريميوم- 03

 :تقديم العرض

 :يوضح اشتراكات عرض بريديوم ) 11_02(جدول رقم 

  صب16ثرًَُىو   صب12ثرًَُىو   صب8ثرًَُىو   صب6ثرًَُىو   صب4ثرًَُىو 

 دقُقخ َحى كم 240

انشجكبد  

  +

 أرقبو يىثُهُش غُر 4

يحدودح  

 24/ صب24

 دقُقخ َحى كم 360

انشجكبد  

  +

 أرقبو يىثُهُش غُر 6

يحدودح  

 24/ صب24

 دقُقخ َحى كم 480

انشجكبد  

  +

 أرقبو يىثُهُش غُر 8

يحدودح  

 24/ صب24

 دقُقخ َحى كم 720

انشجكبد  

  +

 أرقبو يىثُهُش 12

غُر يحدودح  

 24/ صب24

 دقُقخ َحى كم 960

انشجكبد  

  +

 أرقبو يىثُهُش غُر 16

يحدودح  

 24/ صب24

 دج  1650

 شهرَب

 دج  2250

 شهرَب

 دج  2650

 شهرَب

 دج  3850

 شهرَب

 دج  5000

 شهرَب

 http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/premium.php :الدصدر                            

  :الدكالدات التي يتضمنها الاشتراك

الدكالدات لضو كل شبكات النقال بالجزائر  - 

كات الثابت  بالدكالدات لضو كل ش- 

 :الدكالدات خارج عن الاشتراك 

الدكالدات لضو الخارج و التجوال الدولي  - 

  MMS و رسائل مصورة و صوتية SMSإرسال رسائل قصنًة - 

(  123 ، البريد الصوتي 666خدمة الزبائن )الدكالدات لضو الأرقام القصنًة - 

 تكاليف التشغيل

 صب16صب و 12ثرًَُىو  صب8, صب 6, صب4ثرًَُىو  

  دج6000  دج4000 انضًبٌ 

 يجبٍَ  دج1200 صعر انزشغُم 

 

http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/premium.php
http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/premium.php
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 :يدثل أسعار الدكالدات عرض بريديوم ) 12_02(جدول رقم 
 

 الاشتراك داخلسعر الدقيقة الواحدة 

 صب16صب و 12ثرًَُىو   صب8 صب ، 6 صب ، 4ثرًَُىو  

  دج8.12  دج7.27 َحى يىثُهُش 

  (إرصبلاد انجزائر)َحى انثبثذ 

 َحى يزعبيم آخر 

أسعار الدكالدات الخارجة عن الاشتراك  

 الاشزراكبدكم  

  دج نهًكبنًخ3,5  123انجرَد انصىرٍ 

  دج نهًكبنًخ3  666َحى يصهحخ خديخ انزثبئٍ 

  دج انرصبنخ انقصُرح3  663يعهىيبد حىل الإشزراك 

أسعار الدكالدات لضو الخارج  

 انُقبل انثبثذ انجُـــــــــــبٌ

  دج20,52  دج11,97 أوروثب

  دج11,97  دج11,97 حدح و انصٍُدكُدا، انىلاَبد انى

  دج23,94  دج23,94 انجهداٌ انعرثُخ و إفرَقُب

  دج35,90  دج35,90 انجهداٌ الأخري

  GPRS و خدمة الجي بي أر أس MMS و الرسائل الدصورة و الصوتية SMSسعر الرسائل القصنًة 

 الاشزراكبدكم  

  دج3,5 انرصبئم انقصُرح َحى يىثُهُش 

  دج4,5 انرصبئم انقصُرح َحى يزعبيم آخر 

  دج11,97 انرصبئم انقصُرح َحى انلبرج 

  دج8,5 انرصبئم انًصىرح و انصىرُخ َحى يىثُهُش 

  دج0,1 انكُهى أوكزٍ  / GPRSانجٍ ثٍ أر أس 

 منشورات الدؤسسة:الدصدر
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 أسعار الخدمات

 الإشزراك انزشغُم 

  دج شهرَب150 يجبٍَ خديخ إخفبا انرقى 

  دج شهرَب100  دج1000 انفبرىرح انًفصهخ 

  دج شهرَب1000  دج1000 انفبكش و اندارب 

  دج شهرَب2000 يجبٍَ  غُر يحدود GPRSانجٍ ثٍ أر أس 

  صب 16 صب و 12 اشزراكخديخ إخفبا انرقى يجبَُخ نزثبئٍ * 

أسعار الخدمات الأخرى  

  دج100 رغُُر ثطبقخ صُى 

  دج1000 رغُُر انرقى 

  دج1000 رغُُر هىَخ انًشزرك 

 .كل الأسعار مشار إليها دون احتساب الرسوم

: عرض موبيكنكت-04

: يوضح اشتراك عرض موبيكنكت ) 13_02(جدول رقم 

 (دوٌ احزضبة انرصىو) دج 1800  انشهرٌالاشزراك

 (دوٌ احزضبة انرصىو) دج 4700.68 انًفزبح

 (دوٌ احزضبة انرصىو) دج 400 صُى

اشزراك جزافٍ نشجكخ الاَزرَذ غُر يحدود    انجزافٍالاشزراكيزاَب 

  +

  رصبنخ قصُرح يجبَُخ َحى شجكخ يىثُهُش1000

 (دوٌ احزضبة انرصىو) دج 4.25 انرصبئم انقصُرح َحى انشجكبد انىطُُخ

 (دوٌ احزضبة انرصىو) دج 11.97 انرصبئم انقصُرح َحى انلبرج

  منشورات مؤسسة موبيليس ورقلة:                                            الدصدر
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: عرض المؤسسات في الدفع البعدي

 : عرض موبي كورت-أ
 :كات عرض موبي كورتايدثل اشتر ) 14_02(جدول رقم 

 4000 اشزراك 2200 اشزراك 1000 اشزراك انزعُُُبد

  دج4000  دج2200  دج1000  انشهرٌالاشزراك

  دج0 يضزحقبد انزشغُم

صبنحخ َحى ) SMSانرصبئم انقصُرح انًجبَُخ 

 (كم انشجكبد انىطُُخ

10 25 35 

 يجبَُخ خديخ رحىَم انًكبنًبد

 يجبَُخ خديخ يؤرًر انًكبنًبد

 يجبَُخ خديخ إخفبا انرقى

 .اشزراك ثحضت  24/ صب24 صب أو 18صب إنً 8انـ يكبنًبد يجبَُخ داخم انًجًىعخ يٍ * 

 منشورات مؤسسة موبيليس ورقلة :الدصدر

 :عرض مهنيأسعار - ب

 :يدثل أسعار عرض مهني ) 15_02(جدول رقم 

 1200 800 عرض يهٍُ اشزراكبد

  دج1200  دج800 انرصُد الأونٍ انشهرٌ

  دج0 صعر انزشغُم و انضًبٌ

*   انًهداح عُد انزشغُم (SMS)انرصبئم انقصُرح 

 (َحى كم شجكبد)

  رصبنخ قصُرح250  رصبنخ قصُرح50

  دقُقخ60 غ و انًكبنًبد انًهداح عُد كم رعجئخ

 3 2 الأرقبو انًفضهخ

 صعر انًكبنًبد

  دج7  صب08 صب إنً 18َحى كم الأرقبو انًفضهخ يٍ 

  دج7 َحى خطىط يىثُهُش

  دج8 َحى كم انشجكبد انىطُُخ

 (SMS)صعر انرصبئم انقصُرح 

  دج3 َحى خطىط يىثُهُش
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  دج5 َحى كم انشجكبد انىطُُخ نههبرف انُقبل

  دج12 َحى انلبرج

 MMS /GPRSصعر انرصبئم انًصىرح و انصىرُخ 

  دجMMS 9صعر انرصبئم انًصىرح و انصىرُخ 

GPRS/WAP 0,09كُهى أكزٍ/ دج 

  يوم عند التشغيل30صالحة لددة * 

 .الدديرية الجهوية لدؤسسة موبيليس ورقلة:                                                     الدصدر

كل الأسعار مشار إليها باحتساب كل الرسوم  

 دج  100سعر عملية تغينً الأرقام الدفضلة 

 . شهرا على الأقل12ىذه الخدمة خاضعة لشروط استعمال خاصة و لالتزام مدتو 

: الدفع المختلط  : ثالثا

 : عرض موبيكونترول - 01

 :يدثل اشتراكات عرض موبي كونترول ) 16_02(جدول 

           

 

 

 

 الدديرية الجهوية لدؤسسة موبيليس لولاية ورقلة:ا                           الدصدر                  

 دج 3000 دج واشتراك 1500نلاحظ من خلال ىذا الجدول أن موبي كنترول يقدم نوعنٌ من الاشتراك ،اشتراك 

 .للشهر، و من مزايا ىذا العرض أن تسعنًة الدكالدة منخفضة مقارنة بالعروض الأخرى 

 

 
 شهر/  دج 3000 اشتراك شهر/  دج 1500 اشتراك

 صعر انًكبنًخ

  دج انًكبنًخ َحى يىثُهُش 1 

  صب 06صب إنً 17 يٍ 

 

 

  دج انًكبنًخ َحى يىثُهُش 1 

  صب 00صب إنً 19 يٍ 

 

 

  الأخريدج انًكبنًخ َحى شجكبد  3 

 

 رصبئم قصُرح يحهُب دج 4 

  الأخريدج انًكبنًخ َحى شجكبد  2.5 

 

 رصبئم قصُرح يحهُب دج 4 
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 : عرض موبيكونكت - 02

 (ثبحزضبة كم انرصىو) دج 14.000 يفزبح يىثُكُكذ دوٌ إنززاو 

 

  :  إقتناء اشتراك جزافي لشبكة الانترنت عبر الذاتف-

                                                 

  :  جزافياشتراكشراء مفتاح موبيكنكت مع 

 

 

            

  

                       
 منشورات مؤسسة موبيليس ورقلة :الدصدر

 

 

 

 ثبلاشزراك الانززاويدح                        

 الأصعبر

  شهر12  أشهر6  أشهر3 شهر واحد

 2250DA 6750DA 13500DA 27000DA  انجزافُخالاشزراكبد

  انجزافُخالاشزراكبديزاَب 

 جزافٍ نلاَزرَُذ غُر يحدود  اشزراك

 +

  رصبنخ قصُرح يجبَُخ1000

 ثبلاشزراك الانززاويدح                        

 الأصعبر

  شهر12  أشهر6  أشهر3 شهر

  دج5000  دج7500  دج10000  دج14000  انززاوانًفزبح يع 

  دج32000  دج21000  دج16750  دج16250 انًفزبح +  انجزافُخالاشزراكبد
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 مناقشة النتائج: المطلب الثاني

 :أثر السياسات التسويقية على تحسين الأداء التسويقي 

 :أثرىا على الحصة السوقية: 01

 2012 إلى2009من يدثل تطور الحصة السوقية لدتعاملنٌ الذاتف النقال : ) 03_02(شكل رقم 

 
 02من إعداد الطالب استنادا على معطيات جدول رقم: الدصدر                                   

تعمل مؤسسة موبيليس على زيادة الحصة السوقية أو على الأقل المحافظة على حصتها الحالية وىذا ما نلاحظو من 

  الذي يدثل تطور الحصة السوقية لدتعاملنٌ الذاتف النقال في السوق أن حصة سوقية لدوبيليس  02خلال الشكل رقم

 موبيليس وملاحظ أيضا من الشكل أن مؤسسة 2012 إلى غاية 2009مستقرة خلال السنوات الأخنًة من 

 التي برتل اكبر حصة سوقية في الجزائر )  جازي( تيلكوم الجزائرمموبيليس  برتل الدرتبة الثانية بعد مؤسسة أوراسكو

ومن ىذا تبرز سياسة الدؤسسة التنافسية في ابذاه الزبائن أو جميع شرائح المجتمع بصفة عامة من اجل استحواذ على 

 .اكبر حصة سوقية لشكنة
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 :أثرىا على تنويع طريقة الدفع: 02

 2012 إلى2009لدسبق للفترة يدثل تصنيف الدشتركنٌ حسب الدفع ا: ) 04_02(شكل رقم

                  

         03من إعداد الطالب استناد إلى معطيات الجدول رقم : الدصدر                               

 الدسبق الدفع عروض وتعتبر الدفع الدؤجل، وعروض الدسبق الدفع عروض العروض، من نوعنٌ موبيليس مؤسسة تقدم

 خدمة في منهم يشتركون ٪ 94 نسبة أن نستخلص 04 رقم  الشكل خلال  منو ،للمشتركنٌ جذبا العروض أكثر

 الدسبق الدفع عروضهم ذات في ينوعون السوق في الدتعاملنٌ جعل الحال ىذا إن حرية، من توفره الدسبق، لدا الدفع

 .عروضهم وتكييف عملائهم إرضاء بذلك لزاولنٌ

 :أثرىا على إستراتيجية الدؤسسة : 03

 :تقوم إسترابذية مؤسسة موبيليس الدنافسة إلى تقسيم المجتمع إلى ثلاث لزاور

 لزور ابذاه الدنافسنٌ ويعني استهداف سوق الدنافسنٌ مباشرة وذلك بخلق عروض وأسعار تتوافق مع متطلبات: 01

 العملاء ويدكن أن تكون موازية أو أفضل من العروض الدتاحة وقد عملت موبيليس على تقسيم المجتمع إلى فئات

 .الخ... دقائق يومية لرانية إلى عروض الدؤسسات06وخلق عروض لكل فئة بدا يتناسب مع دخلها ابتداء من 
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لزور استهداف الذيئات النظامية والدنظمات وتتمثل في خلق عروض خاصة بهذه الدؤسسات مثل منظمة أبناء :02

الخ وذلك بتخفيض سعر الشريحة الدفع البعدي وكذلك الدكالدات والاشتراك ...الشهداء ومنظمة المجاىدين والشرطة

 .الشهري

 وذلك بتنويع العروض الخاصة بالشركات، )البيع الجماعي   (لزور استهداف الدؤسسات والشركات الدختلفة: 03

 الذي تكون الاتصالات بنٌ أفراد الجماعة لرانية أو يدكن ) موبي كوربورات (وعادة تكون ىذه العروض جماعية مثل 

 1400.00 دج مقسمة إلى قسمنٌ 5404.00أن تكون فردية مثل شريحة الدفع البعدي  حيث أن قيمة الشريحة 

 . دج ىي ضمان يسترد على سنة ففي شركة سونطراك مثلا تدفع قيمة الشريحة فقط4000.00دج قيمة الشريحة و

 :أثرىا على رقم الأعمال: 04

 2012 إلى 2010يدثل تطور رقم أعمال موبيليس من  ) 17_02(جدول رقم 

 

 

 تطور رقم أعمال موبيليس نلاحظ من خلالو أن رقم الأعمال الدؤسسة في تزايد مستمر من 17يوضح الجدول رقم 

 . واستحداث عروض جديدة سنة إلى أخرى ، وىذا راجع إلى زيادة في مبيعات الدؤسسة

 

 

 

 انجُبٌ

 
2010 2011 2012 

 يىثُهُش

 
  يهُبر دج59  يهُبر دج53  يهُبر دج48
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 2012 إلى 2010يدثل تطور رقم أعمال موبيليس من  ) 05_02(شكل رقم 

 

 17من إعداد الطالب استنادا إلى معطيات الجدول رقم : الدصدر

 الذي يدثل تطور رقم أعمال موبيليس نلاحظ أن رقم أعمال الدؤسسة في تزايد مستمر وىذا 05من خلا الشكل رقم 

 رقم أعمال مؤسسة 2012راجع إلى تنوع في منتجات الدؤسسة وكثرة العروض وبزفيض في الأسعار فمثل في سنة 

 ملاينٌ خط عرض توفيق و موبي كوربورات الدوجو 03 مليار دج وىذا ناتج عن بيع 59موبيليس وصل إلى  

 .خصيصا إلى الشركات

 أثرها على الأسعار:05

 سياسة السعر تبرز من خلال قوة الدنافسة بنٌ ىذه الدنتجات ومنتجات الدنافسنٌ أي يجب أن تكون الأسعار 

 مدروسة مقارنة بنٌ أسعار السوق ومؤسسة موبيليس تقوم بتنويع الدنتجات والعروض الدقدمة إلى لستلف فئات المجتمع

 .  وتقدم لذم عدة اشتراكات كل واحد على حسب احتياجو
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 أسعار لستلف عروض الدؤسسة توضح   الجداول التي تم التطرق إليها في  الفرع الثاني من الدطلب الأول التيمن خلالو

يتضح لنا جليا بأن السعر يستخدم بقوة لزيادة مبيعات الدؤسسة، وجذب الدشتركنٌ، كما انو يبنٌ تنافسية الأسعار 

 .التي تتمتع بها مؤسسة موبيليس في سوق تسوده الدنافسة الشديدة

 :من خلال ما تم عرضو فإن أىم النتائج الدتوصل إليها ىي

 تتبنى مؤسسة موبيليس عدة سياسات تسويقية من بينها سياسة الدنتج وسياسية السعر- 

 .لدى مؤسسة موبيليس العديد من الدنتجات الدعروضة لي جميع شرائح المجتمع - 

تتبنى مؤسسة موبيليس نوعنٌ من الدفع للمستهلكنٌ الذين لا يرغبون في فواتنً الاشتراك للدفع البعدي ويفضلون - 
طريقة الدفع الدسبق، وىذا ما يتوافق عموما مع فئة الشباب بدا فيو التلاميذ والطلبة، الفئات لزدودة الدخل والفئات 

 .التي ليس لذم عادات استهلاكية كبنًة لخدمة الذاتف النقال

رغم الالصازات الكبنًة التي حققتها مؤسسة موبيليس في السوق إلا أنها برتل الدرتبة الثانية في الحصة السوقية وتطمح - 
 .إلى استرجاع تلك الحصص السوقية الضائعة أمام تواجد منافسنٌ أقوياء لذم بذربة واسعة في العديد من الدول

تعتبر مؤسسة موبيليس احد فروع مؤسسة اتصالات الجزائر،  التي تعتبر أول متعامل ومشغل خدمة الذاتف النقال - 
 .في الجزائر ، حيث برتل الدرتبة الثانية في السوق بعد شركة اوراسكوم لإتصلات الجزائر

رقم أعمال مؤسسة موبيليس في تزايد خلال السنوات الأخنًة وىذا راجع إلى الدبيعات الكبنًة التي حققتها - 
 .الدؤسسة
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 خلاصة الفصل

" فقد وقع اختيارنا على  الطريقة والأدوات وعينة الدراسة ، الأول إلى:  الفصل إلى مبحثنٌىذا        لقد انقسم 

من بنٌ اكبر الدؤسسات في والتي تعتبر كعينة لإجراء دراستنا "   موبيليس- مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال

  لنتطرق بعدىا إلى الأدوات الدستخدمة في الدراسة ؛تنا ،  لذا فهي حالة جيدة لدراستطبيق السياسات التسويقية 

 عرض النتائج والدناقشة وحيث تم التطرق إلى أىم السياسات التسويقية الدعتمدة  الدبحث الثاني تم التطرق إلى  فيأما

في الدؤسسة ، حيث تناولنا سياسة الدنتج والسعر الدعتمدة من طرف الدؤسسة خلال مدة دراستنا ، ولاحظنا أن 

الدؤسسة تقدم عدة منتجات وعروض لجميع شرائح المجتمع وتطبق لستلف الأسعار حسب العروض الدقدمة ، وقد قمنا 

 .بتحليل نتائج سياسات التسويقية الدطبقة في الدؤسسة 
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 :خاتمـــــــــــــة 

من خلال الدراسة التي قمنا بها في موضوع البحث الذي شمل على دراسة دور سياسة الدنتج والسعر في تحسين     

مدى تأثير سياسات التسويق الخدمي  تدور حول الإشكالية حيث كانت  ، الدؤسسة الاقتصادية الخدميةأداء

  .ليس في تحسين أدائهايلدؤسسة موب

 مفاىيم أساسية حول أداء الدؤسسة الاقتصادية إلىومن خلال معالجتنا لإشكالية البحث تعرضنا في الفصل الأول 

تناولنا ف السياسات التسويقية وكذاتحسين الأداء ، ه وخطوات وعملية تقييم إلى تحديد مفهوم الأداءطرقنا حيث ت

 ؛   لزل الدراسة ىيأنواعها التيىا ، مفهوم

مؤسسة اتصالات " فقد وقع اختيارنا على  الطريقة والأدوات وعينة الدراسة ، إلىأما في الفصل الثاني تطرقنا      

 لنتطرق بعدىا إلى الأدوات الدستخدمة في الدراسة ، كعينة لإجراء دراستنا "   موبيليس- الجزائر للهاتف النقال

أىم السياسات التسويقية الدعتمدة إلى  إلى مناقشة النتائج  ومن خلالو تم التعرف  الدبحث الثاني تم التطرق  فيأما

 .في الدؤسسة ، حيث تناولنا سياسة الدنتج والسعر الدعتمدة من طرف الدؤسسة خلال مدة دراستنا  

 

: اختبار الفرضيات 

      بعد إتمام ىذه الدراسة يمكننا تقييم الفرضيات التي افترضناىا في بداية الدراسة  ومعرفة مدى صحتها من 

 : اعدمو

وقد تم إثبات صحتها حيث تعتمد مؤسسة موبيليس على : ليس على السياسات التسويقيةيتعتمد موبنعم - 1

العديد من السياسات التسويقية من بينها سياسة الدنتج التي تعتمد فيها على لرموعة من العروض تغطي عدة 
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شرائح في المجتمع ، وسياستها السعرية التي تراعي فيها تنافسية أسعارىا الأمر الذي انعكس إيجابا على تحسن أداء 

 .الدؤسسة الذي يظهر جليا من خلال تزايد وحجم الدبيعات رقم الأعمال 

تعتمد سياسة الدنتج لدى مؤسسة : يوجو الدنتج والسعر أساسا للتأثير على أداء خدمات مؤسسة موبيليس - 2

موبيليس على تنويع منتجاتها لتغطية العديد من شرائح المجتمع وتراعي خصوصياتها ، وكذا السياسة السعرية حيث 

 يجعلها تؤثر على الخدمات  الذي الأمر  ومن خلال تنويع في الدنتجات والأسعار تطرح أسعارا تنافسية في السوق

  .وىو ما يثبت صحة الفرضية الثانية مؤسسة 

تأثر أداء   ىذه دراستنا فيلقد رأينا:  تؤثر السياسات التسويقية قي تحسين أداء الدؤسسة الاقتصادية الخدمية- 3

صحة ىذه   ، وىذا ما يشير إلى التطبيقي من خلال ما جاء في الفصلالدؤسسة بسياساتها التسويقية الدنتهجة 

 . الفرضية 

 

: نتائج البحث 

: من خلال دراستنا في ىذه الدذكرة توصنا لنقاط أهمها 

 والعكس صحيح  أدائها تحسين إلى بهاة يؤدي يحتبني الدؤسسة لسياسات سليمة وصح ،. 

  تساعد السياسات التسويقية على زيادة أو على الأقل الحفاظ على الحصة السوقية الحالية. 

  تعتمد مؤسسة موبيليس على سياسة منتجات متنوعة تضمن لذا أكبر تغطية لشرائح المجتمع. 

  تركز مؤسسة موبيليس في تغطيتها لشرائح المجتمع على مراعاة خصوصية كل شريحة . 

  تعتمد مؤسسة موبيليس على سياسة الدنتج في توسيع حصتها السوقية وزيادة مبيعاتها. 

  عروض موبيليس السعرية لذا الأثر الكبير في زيادة مبيعاتها. 

  تطبق مؤسسة موبيليس أسعارا تنافسية ، الأمر الذي يزيد الضغط على الشبكة. 
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 :البحث  آفاق

 الدراسة  ىذهدور سياسة الدنتج و السعر في تحسين أداء الدؤسسة الاقتصادية الخدمية ، الدراسة        لقد تناولت

، ىذا الدوضوع الذي لدور سياسة الدنتج والسعر في تحسين أداء الدؤسسةليست سوى جزء يسير من الدوضوع العام 

 وقبل،  الدراسة حولو لإجراء يفتح العديد من الدواضيع والتداخل ، وتعدد الفاعلين فيو ، ما بالتوسع والتطوريتسم 

 نقطة بداية أو فكرة لبحوث تكون قد والنقاط التي بعض العناوين طرح كان بودّنا الدراسة ىذه صفحات طي

: لاحقة ، نذكر منها 

  أثر السياسات التسويقية على زيادة مبيعات الدؤسسة. 

   دور سياسة الدنتج في تحقيق ميزة تنافسية للمؤسسة. 

  أثر فعالية السياسات التسويقية في تطوير خدمات الاتصال. 

: التوصيات والاقتراحات 

 : واقتراحات للمؤسسة نوجزىا فيما يليخرجنا بتوصيات لاحظنا عدة نقاط و، ا دراستنإتمام بعد 

  الدبنية على دراسة صحيحة لواقع الدؤسسة السوقي وطبيعة سليمة اللسياسات اتبني بالدؤسسة زيادة اىتمام

 .الدشكل الذي تواجهو أو الفرصة التي ىي بصدد اغتنامها 

  ينبغي على مؤسسة موبيليس الحرص على مصداقية عروضها والعمل قدر الدكان على إنجاحها. 

  يتوجب على مؤسسة موبيليس بالعمل على مسايرة الركب التكنولوجي وتوفير العروض والدنتجات

 .التكنولوجية الحديثة 

  يجب على مؤسسة موبيليس العمل جاىدة على تحسين شبكتها لتحمل زيادة الاتصالات الخطوط

 .والدنتجات 

  كما ننصح موبيليس بمواصلة سياساتها السعرية واليقظة تجاه سياسات الدنافسين. 
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                 الدراجـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــع
 الكتب باللغة العربية: أولا

 .1989 ، ،مصر القاهرة ، العربي الفكر دار ، الإستراتيجي التخطيط ، الخطاب عايدة01- 

الطبعة ، تحسين الأداء،تكنولوجيا الأداء من التقييم إلى التحسينعبد الحكم أحمد الخزامي،- 02

 .1999،القاهرة، مصر،الثالثة

 .2008دار الخلدونية،الجزائر، ،الطبعة الأولى،الوجيز في اقتصاد المؤسسة ، غول فرحات- 03

مدخل كمي واستراتيجي :إدارة البنوك ، مؤيد عبد الرحمان الدوري ، فلاح حسن الحسيني- 04

  .2003 ، الأردن ، عمان ، دار وائل للنشر والتوزيع ،الطبعة الثانية  ، معاصر

،دار الشروق، عمان الطبعة الأولى،إدارة الجودة في الخدماتقاسم نايف علوان المحياوي،- 05

  .2006الأردن،

،مؤسسة المجد لنشر  ترجمة وردية واشد الطبعة الأولى،لتسويقكاثرين قيو،ا-06

 .2008،والتوزيع،بيروت،لبنان

 نشرلدار الدناهج ل ،الطبعة الأولىتقويم الأداء باستخدام النسب المالية، مجيد الكرخي،- 07

 .2007،الأردنوالتوزيع،عمان،
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 . 2010،واللاسلكية  السلكية والدواصلات للبريد الضبط سلطةتقرير - 24

 .2011 ،واللاسلكية السلكية والدواصلات للبريد الضبط سلطةتقرير - 25

 .2012 ،واللاسلكية السلكية والدواصلات للبريد الضبط سلطةتقرير  -26

 : المواقع الالكترونية: رابعا

-27  /http://www.mobilis.dz/ar/index.php: . 25/05/2013تاريخ التصفح     



 ...................................................................الفهرس

 

65 
 

 I................................................................................................الإهداء

 II................................................................................................الشكر

 III..............................................................................................الملخص

 IV........................................................................................قائمة المحتويات

 V..........................................................................................قائمة الجداول

 VI.................................................................................قائمة الأشكال البيانية

    أ................................................................................................المقدمة

 01..........................................دور السياسات التسويقية في تفعيل الأداء :الأولالفصل 

 02.................................................................................................تمهيد

 03...............................الأدبيات النظرية للعلاقة بين السياسات التسويقية وتفعيل الأداء:الأولالمبحث 

 03..............................................................البعد المفاهيمي لتقييم الأداء : المطلب الأول

 03.........................................................................تعريف الأداء: الفرع الأول       

 04..........................................القواعد الأساسية لتقييمهو مفهوم تقييم الأداء: الفرع الثاني       

 06.............................................................أنواع  و طرق تقييم الأداء:الفرع الثالث       

 08..............................................................................تحسين الأداء: المطلب الثاني

 08..................................................................مفهوم تحسين الأداء: الفرع الأول       



 ...................................................................الفهرس

 

66 
 

 09................................................................ تحسين الأداءخطوات: الفرع الثاني       

 10................................................................ تحسين الأداء أهداف:الفرع الثالث       

 11..................................................اثر السياسات التسويقية في تحسين الأداء: المطلب الثالث

 11........................................................تعريف السياسات التسويقية: الفرع الأول         

 12..................................................أنواع ومقومات السياسات التسويقية: الفرع الثاني        

 17........................................................................الدراسات السابقة:المبحث الثاني

 17...........................................................)2006دراسة دريدي بشير ،(: المطلب الأول

 18...................................................................)دراسة معراج هواري (: المطلب الثاني

 19..........................................)2008دراسة عبد العزيز غالب عبدان القدسي (:المطلب الثالث

 20..............................................)2008 دراسة محمد عبد الرحمان أبو منديل  (:المطلب الرابع

 21..........................................موقع سياسة المنتج والسعر من الدراسات السابقة:المطالب الخامس

 22:.......................................................................................خلاصة الفصل

 23.... موبيليس أثر سياسة المنتج والسعر على تحسين أداء التسويقي للمؤسسة:الفصل الثاني 

 24.................................................................................................تمهيد

 25...................................................مجتمع الدراسة وطرق جمع المعلومات: المبحث الأول

 25...........................................................................اختيار العينة :المطلب الأول



 ...................................................................الفهرس

 

67 
 

 26....................................................................الأدوات المستخدمة :المطلب الثاني

 26............................................................مناقشة وعرض النتائج :المبحث الثاني

 26......................................................................عرض النتائج:المطلب الأول

 26.............................................................................المنتج  سياسة:الفرع الأول

 37............................................................................. السعر سياسة:الفرع الثاني

 50...........................................................................مناقشة  النتائج: المطلب الثاني

 55:........................................................................................خلاصة الفصل

 56.................................................................................................الخاتمة

 60...........................................................................................قائمة المراجع

 64...............................................................................................الفهرس

 

 


