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 إقـ ا   
     للـ  ا   مر  عهاله  ه لعل دويلله  ه لعل د ذك له  ه سلنو  

 .د جلعله  ه له نة
    تلـم  بإـ ا علعف   لسن اض   ل   مور   ن قف د  للز  
   بهقف، د  ل  ن جلي   لعل  لبض   سنهقف،  ات   ف   لزيز

  طهل  ا  ف علكك، د  ل و ز   لطها دصـق  ايبها،   ل ذودر
   لطط د  ن قها،  ل  جلي  ن ا  ات   ف   له نة  طهل  ا  ف  
 علكك، د  ل  كيل  نهتف ودجف   له ف   مر ذهن  نك الـ  

 ،ديسهم ف طنعة  اتهو  شمذ   لمذكر، د  ل جلنض   ن تف  
  نعنسة،  انه، د  ل ذه ة  اكتف   لكيلة، د  ل جلنض  صـققهئف
 د  ل ذي  ن اهعـاف  ن قكيب  د  لنـ  ف  اتهو إم    للي

 .   هصة صـيلسف  قهطنلة   سف  ـر  ف يـ   لسهعـر
  
 
 

         زاهرة 



 

 

 

  

 إقـ ا   
 

 

   سل  ا   ك لهن   ك نل لـ
 
 

 إـو  لكر جشـر   لسن اض   ل ذه ة   اكتف،  هصة   ف  
د  ف  طهل  ا  ف علكإله   ل   ن تف  قهطلة داهصك   ل  

جلنض  ققهو ف  لأعز ا، د  ل جلنض  صـققها و إكر   سف  كذسلف  
 . ف  عـ ا إمذ   لمذكر

 . د  ل جلنض  اهتمر جه لة  ن نا  للكر
 
 

         حسين 



 

 

 

 
  

 ذعلة  لك
 

 
 

نشكر الله سبحانو وتعالى، ابتداءً، واعترافا بالفضؿ 
 والجميؿ نتوجّو بالشّكر الجزيؿ إلى أستاذتنا المشرفة 

 آيت د ود و يلة. ا

الخي أشزفج على ُذا العول ّحخبعّخٌا فيَ بالٌصائح 

ّالإرشاداث، ّأخذث بيذًا أثٌاء إًجاسٍ خطْة بخطْة إلى 

 .أى حنّ ّاكخول

 .نفع الله بيا العمـ وطلّببو، وجزاىا الله عني كؿّ خير

         كرازم زاهرة وهحوودي حسيي 
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 :مقدمة
لقد عرفت الجزائر تطور ىائؿ في جميع القطاعات السياسية والاجتماعية وخاصة 

 الذي يعتبر ضمف يالقطاع الاقتصادي والإنتاجي، وىذا بفضؿ التقدـ العممي والتكنولوج
العوامؿ التي تأثر عمى زيادة كميات وتنوع في السمع والخدمات الموجية إلى المستيمؾ، 
ولكف مع مرور الوقت أصبح مف الصعب تمبية حاجيات المستيمؾ، ىذا ما جعؿ معظـ 

المؤسسات الاقتصادية تيتـ بالمستيمؾ أكثر مما تيتـ بالإنتاج مف أجؿ تمبية حاجتو ورغباتو 
وباعتبار أف غرض المؤسسات الاقتصادية ىو إشباع الرغبات وحجات المستيمكيف فيي 
بحاجة إلى إيصاؿ مميزات التي تتمتع بيا منتجاتيا وخدماتيا وذلؾ عف طريؽ وسائؿ 

 .الإشيار
يعتبر الإشيار أقدـ وسائؿ الدعاية التي عرفتيا الإنسانية، إذ ظير منذ القديـ عمى 
شكؿ كممات متناغمة يمقييا الناس في الأسواؽ والأماكف العمومية مف أجؿ التعبير عف 

متطمباتيـ للآخريف ليدؼ إقامة العلبقات التبادلية وتحقيؽ المصالح والمنفعة العامة 
المشتركة، أو عمى شكؿ نداء يستخدمو البائع لمترويج عف بضاعتيـ والدعوة لإقناع 

فيذا الشكؿ الشفوي يعتبر النواة الأوؿ للئشيار، وبعد ذلؾ تطور . المستيمكيف لمشراء
، كوضع رسـ لأحذية  الإشيار وظيرت وسائؿ حديثة كالعلبمات، الرموز، واللبفتات والرسوـ

أما في العصر الحديث عرؼ الإشيار تطور واسعا، حيث . أو ملببس أو وسائؿ التجميؿ
ظيرت وسائؿ أخرى متطورة مجاؿ السمعي البصري كالراديو، التمفزيوف، السينما، والانترنت 

 توالإشيارات المكتوبة والمقروءة كالصحؼ والمجالات، والإشيارات الثابتة كاللبفتا
شيارات الشوارع  .الإعلبمية وا 

 يعتبر الإشيار أيضا وسيمة غير شخصية لتقديـ السمع والخدمات بواسطة جية 
معمومة، مقابؿ أجر مدفوع، وتيدؼ أيضا إلى توجيو انتباه أفراد المجتمع إلى سمعة أو خدمة 

لحثيـ عمى شراءىا ويعمؿ عمى بناء صورة تعكس مميزات التي تتفوؽ بيا المؤسسة عمى 
 عمى موقع متميز في السوؽ والاستمرار فيو  غيرىا مف المنافسيف وبواسطتيا تصؿ الحصوؿ
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 ؿمف خلبؿ إظيار منتجاتيا بصورة متميزة ومختمفة عف مثيمتيا في المنافسة وذلؾ بإيصا
الفوائد والمزايا الفريدة التي تقنع الزبوف بتفوؽ ىذه المنتجات عف غيرىا، ويشكؿ قوة دافعة في 

 وجذبيـ إلييا اإتجاه تميز المؤسسات وتوطيد صمتيا بزبائنيا وتقريب منتجاتيا إلى جماىيره
حيث يمعب دور بارز في نقؿ الأفكار وتوجيو المواقؼ نحو ىدؼ محدد، فيو بعمؿ عمى 

تغير أو غرس الوعي بفكرة أو سمعة أو خدمة وتدعيـ السموؾ وتوجييو نحو موضوع 
 مضموف فكرة أو رسالة إلى الجميوره ؿالإشيار، وكما يعتبر خطة يستخدميا المسوؽ لإيصا

المستيدؼ لتحقيؽ ىدؼ يسعى إلى بموغو، فيو واحد مف الوسائؿ الرئيسية التي يعتمدىا 
بقاء ولائيـ لمنتجاتو دوف أف يتحوؿ إلى منتجات  المنتج في تحقيؽ التواصؿ مع زبائنو وا 

 .    أخري منافسة
ومف ىنا نستطيع القوؿ أف معرفة الإنساف بدأت منذ أف عرؼ كيؼ ينتج سمع التي 

كانت تمبي لو حاجاتو ويعرض بالفائض منيا في السوؽ لكي يبدليا بأخرى، لذا ارتبط 
الإشيار منذ البداية بالسوؽ كونو أحد الأنشطة الرئيسية في مجاؿ التسويؽ باعتباره السلبح 

 .الأمثؿ توجو بو المؤسسة منافسييا كما يساعد التسويؽ في جذب المستيمكيف
يعتبر التسويؽ مف ضمف النشاطات الإنسانية التي تيدؼ إلى إشباع مطالب احتياجات 

المستيمكيف وىذا عف طريؽ عمميات تبادلية وضماف استمرار التحقيؽ الاقتصادي ورفع 
مستوى المعيشة للؤفراد والمجتمع بواسطة تقديـ مختمؼ الخدمات والسمع، كما يعتبر مف 

ضمف الأنشطة الرئيسية في أية مؤسسة اقتصادية إلى جانب نشاط الإنتاج إذ يتحقؽ التكامؿ 
بينيما مف أجؿ تحقيؽ الربح وخدمة نافعة لممجتمع، ويقوـ بتدفؽ السمع والخدمات مف المنتج 

 .  المتعمقة بما يجب إنتاجو وتوزيعوتإلى المستيمؾ واتفاؽ حوؿ اتخاذ القرارا
 :فعمى ضوء ىذه المعطيات نتساءؿ

ما مدل فعالية الإطار القانكني للإشيار التجارم في تفعيؿ التسكيؽ في القانكف 
 الجزائرم؟ 

 :وللئجابة عمى ىذه الإشكالية إرتأينا إلى تقسيـ ىذه المذكرة إلى فصميف
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 . الإطار القانوني للئشيار التجاري:الفصؿ الأكؿ -
 . أثار الإشيار التجاري عمى التسويؽ في القانوف الجزائري:الفصؿ الثاني -

 
 
 
 



  اطهو   لقهاناف  لإ شهو   ستهور                                            :                                                                       فصي  لأدل

4 

 

 
  لأدل  فصي  

  اطهو   لقهاناف  لإ شهو   ستهور
يعتبر الإشيار التجاري وسيمة لترويج سمعة ما أو منتوج أو خدمة معينة، أو كؿ ما 
ينشره التجار وغيره مف المنتجيف إما عف طريؽ الإشيارات المكتوبة والمقروءة كالصحؼ، 

شيارات الشوارع، أو  المجلبت، الجرائد أو عف طريؽ الإشيارات الثابتة كاللبفتات الإعلبنية وا 
بفضؿ الإشيارات السمعية والبصرية كالراديو، التمفزيوف، الانترنت، السينما   وىذا مف أجؿ 
علبـ الجميور والمستيمكيف بمختمؼ المعمومات والبيانات  الإعلبف فييا عما يراد ترويجو وا 

 والتحسينات تمؾ تالجديدة المتعمقة بالمنتوج والخدمة وتعريفو بالسرعة عف كؿ الإضافا
المنتجات والسمع، وذلؾ ليدؼ تشجيع وتحفيز الزبائف عمى الشراء ودعميـ لاقتناء مختمؼ 

 (1).المنتجات بمواصفات مختمفة
ثـ تناوؿ أىداؼ  (المبحث الأوؿ)وعميو سيتـ التطرؽ لدراسة مفيوـ الإشيار التجاري 

 .(المبحث الثاني)الإشيار والمراحؿ التي مرّ بيا 
 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 

عف المجمة الجزائرية لمعموـ ، "حماية المستيمؾ مدنيا مف الإعلاف التجارم الكاذب كالمضمؿ"سي يوسؼ زاىية حورية،  - 1
 . 188، 187، ص 2010، جامعة الجزائر، 4القانونية الاقتصادية والسياسية، عدد 
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 المبحث الأكؿ
 مفيكـ الإشيار التجارم

بعد مرحمة التصنيع والإنتاج تأتي مرحمة تسويؽ المنتوج وعرضو في السوؽ وتقريبو 
إلى المستيمؾ، بكوف ىذا الأخير بحاجة إلى المعمومات والبيانات الجديدة المتعمقة بالمنتوج، 

 لتعريؼ سيتـ التعرضلذا . (1)والذي يتحقؽ بالاعتماد عمى وسائؿ الإشيار وشبكات التوزيع
 .(المطمب الثاني)ثـ لأنواع الإشيار، وظائفو  (المطمب الأوؿ)الإشيار التجاري وعناصره 

 المطمب الأكؿ
 تعريؼ الإشيار التجارم

يستوجب إعطاء تعريؼ للئشيار التجاري بالتطرؽ بداية إليو وتحديد تعريفو مف الناحية 
الفرع )، وبعدىا التعرض إلى عناصر الإشيار التجاري بدقة (الفرع الأوؿ)الفقيية والتشريعية 

 .(الثاني
 الفرع الأكؿ 

 مقصكد بالإشيار التجارم
يعتبر الإشيار التجاري مف المواضيع ذات الأىمية البالغة، إذ أنو يعد نشاطا اتصاليا 
بيف منتج السمعة أو الخدمة وبيف المستيمؾ الذي يريد الحصوؿ عمى ىذه الخدمة أو السمعة، 

رض الاستفادة عمى قيمتيا النفعية كما يعد وسيمة مف الوسائؿ المستعممة لتحفيز الزبائف غؿ
 (أولا)ولبياف معنى الإشيار سيتـ التطرؽ إلى تعريفو مف الناحية الفقيية . عمى اقتناء المنتوج

 .(ثانيا)ومف الناحية التشريعية 
 : التعريؼ الفقيي للإشيار التجارم–أكلا 

                                                 

كوسى ليمى، واقع وأىمية الإعلبـ في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية، مذكرة ماجستير، تخصص التسويؽ، جامعة  - 1
 .48، ص 2008منتوري، قسنطينة، 
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يقصد بالإشيار التجاري وسيمة لتعريؼ المستيمؾ بمختمؼ المنتجات والخدمات وحثو 
 .عمى اقتنائيا

لقد وجدت عدة آراء مف اجؿ تعريؼ الإشيار التجاري ولكف رغـ ىذا التعدد فالإطار 
 .الفكري ليذه التعريفات يبقى واحدا

 عممية اتصاؿ تيدؼ إلى التأثير عمى »عمى أنو  أككسيتفمدفمقد عرّفو الباحث 
المشتري مف خلبؿ إجراءات وطرؽ ووسائؿ غير شخصية يقوـ بيا البائع حيث يفصح 

 .(1)«المعمف عف شخصيتو ويتـ الاتصاؿ مف خلبؿ وسائؿ الاتصاؿ العامة 
 شكؿ مف أشكاؿ الاتصاؿ غير شخصي يجري عبر » إلى تعريفو بأنو ككتمركما اتجو 

 .(2)«وسيمة غير متخصصة مدفوعة الأجر وبواسطة جية معمومة ومحددة 
 فرغـ أف ىذا « فف إغراء الأفراد عمى السموؾ بطريقة معينة » عمى أنو كركفكردوعرّفو 

التعريؼ يعطي فكرة التأثير عمى السموؾ موقعا مركزيا إلا انو لا يميز الإشيار عف الدعاية 
 .(3)والإعلبـ ووسائؿ الترويج الأخرى

 مجموعة الوسائؿ »كما تضيؼ دائرة المعارؼ الفرنسية حوؿ تعريؼ للئشيار بأنو 
قناعو بامتياز منتجاتو والإيعاز  المستخدمة في تعريؼ الجميور بمنشأة تجارية أو صناعية وا 

 .(4)«إليو بطريقة ما بحاجتو إلييا 
إضافة إلى كؿ آراء الفقياء وما ورد في دائرة المعارؼ الفرنسية مف تعاريؼ للئشيار 

 مختمؼ نواحي النشاط »يُلبحظ وجود تعريؼ للئشيار لدى جمعية التسويؽ الأمريكية بأنو 
عمى الجميور بغرض التي تؤدي إلى نشر أو إذاعة الوسائؿ الإشيارية المرئية والمسموعة 

                                                 

ريما بودراؼ ورشيدة موساوي، اثر الإشيار عمى سموؾ المستيمؾ النيائي دراسة ميدانية لشركة موبيميس، مذكرة ماستر  - 1
 .3، ص 2015تخصص العموـ الاقتصادية، جامعة أكمي محند ولحاج، البويرة، 

 شيادة ماستر، تخصص تسويؽمحمد عبد الفتاح خذراف، دور وأىمية الإشيار في المؤسسة الاقتصادية الخدمية،  - 2
 .3، ص 2013لة،ڤ، جامعة قاصدي مرباح، ور الخدمات

 .3ريما بودراؼ، رشيدة موساوي، مرجع سابؽ، ص  - 3
 .51وسى ليمى، مرجع سابؽ، ص ؾ - 4
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حثو عمى التعامؿ مع المنشأة أو مف أجؿ سياقو إلى التقيد الطيب للؤفكار أو الأشخاص أو 
 .(1)«المنشآت المعمف عنيا 

وسائؿ غير شخصية لتقديـ الأفكار أو السمع أو الخدمات » : وأضافت أيضا عمى أنو
 .(2)«بواسطة جية معمومة ومقابؿ أجر مدفوع 

ويُقصد بالإشيار أيضا عممية اتصاؿ شخصي عف طريؽ وسائؿ الاتصاؿ العامة 
لأجؿ توصيؿ معمومات معينة إلى فئات مف المستيمكيف بواسطة معمنيف يدفعوف ثمنا، حيث 

 .يفصح المعمف عف شخصيتو في الإشيار
بالإضافة أف الإشيار ىو نشر معمومات وبيانات عف الخدمات والسمع في وسائؿ 

 .(3)النشر المختمفة ليدؼ بيعيا أو المساعدة عمى بيعيا مقابؿ أجر معينة
استنادا إلى كؿ ىذه التعريفات الفقيية وبكوف أف الإشيار عنصر رئيسي لممزيج 

 :الترويجي فيو يتميز بخصائص تتمثؿ في
إف الإشيار اتصاؿ يكوف بيف المنتج لسمعة أو خدمة ما والمستيمؾ بطريقة غير - 

 .مباشرة عف طريؽ وسائؿ مختمفة كالتمفزيوف، المجلبت والراديو
 .إف الإشيار يدفع عنو أجر معيف عمى عكس الدعاية التي لا يدفع عنيا أجر- 
إف الإشيار يقتصر حتى عمى ترويج الأفكار والخدمات ليس فقط عمى عرض - 

 .(4)وترويج السمع
 .إلى جانب كؿ ىذه التعريفات الفقيية للئشيار التجاري، ىناؾ تعريؼ تشريعي لو

 : التعريؼ التشريعي للإشيار التجارم–ثانيا 
                                                 

بوراس محمد، الإشيار عف المنتجات والخدمات، دراسة قانونية، رسالة دكتوراه، تخصص القانوف الخاص، جامعة أبي -  1
 .10 - 9، ص 2012بكر بمقايد، تممساف، 

 .3ريما بودراؼ ورشيدة موساوي، مرجع سابؽ، ص -  2
دار النشر، . طبعة، د.عبد المجيد محمود الصلبحيف، الإعلبنات التجارية أحكاميا وضوابطيا في الفقو الإسلبمي، د-  3

 .9سنة، ص . كمية الشريعة الإسلبمية الأردنية، د
أحمد شاكر المسكري، الإعلبف، الطبعة الثانية، دار وائؿ لمنشر والتوزيع، جامعة الزيتونة . طاىر محسف الغالي ود. د-  4

 .18، ص 2006الأردنية، 
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الإشيار ىو كؿ رسالة موجية إلى عامة الناس مف قبؿ المحترفيف عبر وسائؿ 
الإعلبمية المختمفة بيدؼ حث جميور المستيمكيف والتأثير عميو لتجعمو يختار الخدمة أو 

المنتوج المعرضيف بمقتضى الإشيار، ويتـ نقؿ ىذه الرسالة إلى الجميور عبر وسائؿ 
 .(1)الصحؼ، التمفاز، اليواتؼ والراديو: الإعلبـ كالمجالات

 تعريؼ للئشيار، حيث تـ تعريفو في إيجاد العديد مف التشريعات في عممتلقد 
، إنو 1956 لسنة 66التشريعات العربية أيف تطرؽ إلييا التشريع المصري بموجب قانوف رقـ 

كؿ وسيمة أو لوحة صنعت مف خشب أو معدف أو زجاج أو بأي مادة أخرى تكوف مييئة 
 الطريؽ مف داخؿ أو خارج وسائؿ النقؿ فيلمنشر أو العرض بقصد الإشيار، بحيث تشاىد 

 .العاـ
 03/77أما التشريع المغربي فقد عرؼ الإشيار في المادة الثانية مف القانوف رقـ 

المتعمؽ بالاتصاؿ السمعي البصري بأنو كؿ شكؿ مف أشكاؿ الاتصاؿ إما الإذاعي أو 
التمفزيوني خاصة عف طريؽ الأشكاؿ،الصور،الخطابات المكتوبة أو الشفوية موجية 

علبمو قصد تشجيع استيلبؾ المنتجات والخدمات في مختمؼ  لمجميور لمفت انتباىو وا 
النشاطات والميف الحرة كالنشاط التجاري أو الصناعي، وتعريؼ بمؤسسة عامة أو 

 .(2)خاصة

أما الإشيار في التشريع الفرنسي، فالمشرع لـ يقدـ لو تعريفا خاصا في قانوف 
جاء بو التوجيو الأوروبي الصادر في   إلا ما استند عميو مما1993الاستيلبؾ الفرنسي سنة 

كؿ شكؿ للبتصاؿ يجري في إطار نشاط تجاري أو صناعي أو » :  عمى أنو10/09/1984

                                                 

أولحاج،  ، العقيد أكمي محند6، العدد (مجمة عممية محكمة) عف ،"التزاـ المنتج بإعلاـ المستيمؾ"كريمة بركات، -  1
 .163 – 162، ص 2009البويرة، الجزائر، 

 .7 – 6بوراس محمد، مرجع سابؽ، ص -  2
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حرفي أو حر بغرض الترويج لتقديـ الأمواؿ أو لأداء الخدمات بما في ذلؾ الأمواؿ العقارية 
 .(1)«والحقوؽ والالتزامات 

وقد عرّؼ المشرع الجزائري الإشيار في المادة الثانية، الفقرة الثامنة مف المرسوـ 
:  المتعمؽ برقابة الجودة وقمع الغش بأنو1990 يناير 30، المؤرخ في 39-90التنفيذي رقـ 

جميع الاقتراحات والدعايات أو البيانات والعروض أو الإعلبنات أو خدمة أو المنشورات » 
 .(2)«بواسطة أسناد بصرية أو سمعية بصرية 

فيناؾ مف يرى فرؽ بيف الإعلبف التجاري والدعاية، إذ يعتبر الإعلبف التجاري وسيمة 
مف بيف الوسائؿ التقميدية لإعلبـ الجميور بالمنتوجات المعروضة في السوؽ، أما الدعاية 
ىي وسائؿ تكنولوجية حديثة يستعمميا المعمف لأجؿ التأثير عمى المستيمؾ وتدفعو لمتعاقد، 
أما الآخر، يرى أف لا يوجد الفرؽ بينيما فكؿ منيما يعتبر وسيمة يستعمميا التاجر لمفت 

 .(3)انتباه المستيمؾ عمى إقباؿ السمعة
 في مادتو الثانية بأنو 1999كما عرؼ الإشيار بموجب مشروع قانوف الإشيار لسنة 

الأسموب الاتصالي الذي يعد ويقدـ في الأشكاؿ المحددة في ىذا القانوف مياما كانت الدعائـ 
المستعممة قصد تعريؼ وترقية أي منتوج أو خدمة أو شعار أو صورة أو علبمة تجارية أو 

  .(4)سمعة أي شخص طبيعي أو معنوي
، الفقرة 03 في المادة 2004 يونيو 25، المؤرخ في 04/02وقد ورد في القانوف رقـ 

الثالثة منو الذي يحدد القواعد المطبقة عمى الممارسات التجارية تعريفا للئشيار عمى أنو كؿ 

                                                 

ملبؿ نواؿ، جريمة الإشيار الخادع في القانوف الجزائري والمقارف، مذكرة ماجستير، تخصص علبقات الاعواف -  1
  .14، ص 2013الاقتصادييف و المستيمكيف، جامعة وىراف، 

، 05ج عدد .ج.ر.، يتعمؽ بالرقابة الجودة وقمع الغش، ج1990 يناير 30، مؤرخ في 39-90مرسوـ تنفيذي رقـ -  2
 .1990 يناير 31صادر في 

 .188سي يوسؼ زاىية حورية، مرجع سابؽ، ص -  3
، 2، عدد (المجمة النقدية لمقانوف والعموـ السياسية) عف ،"حماية رضا المستيمؾ عف طريؽ الإعلاـ"جبالي واعمر، -  4

 .25 – 24، ص 2006جامعة الجزائر، 
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إعلبف ييدؼ بصفة مباشرة أو غير مباشرة إلى ترويج بيع السمع أو الخدمات ميما كاف 
 .(1)المكاف أو وسائؿ الاتصاؿ المستعممة

إف التعريفات التشريعية للئشيار التجاري ركزت عمى عناصر أساسية للئشيار، والتي 
    .تتمثؿ في أسموب الإشيار والوسيمة المستعممة والغاية منو

 
 الفرع الثاني

 عناصر الإشيار التجارم
وعنصر معنوي  (أولا)للئشيار التجاري عنصر مادي يتمحور في وسائؿ الإشيار  إف

 .(ثانيا)يتمثؿ في تحقيؽ الربح 
 : العنصر المادم للإشيار التجارم–أكلا 

يُقصد بالعنصر المادي للئشيار التجاري ذلؾ الفعؿ أو النشاط المستخدـ لوسائؿ 
ففي الأصؿ . التعبير التي تدرؾ بالحواس، رغبة في إحداث تأثير معيف عمى المستيمؾ

الصحؼ : الإشيار يتميز بعدة أساليب متمثمة في كؿ مف الإشيارات المكتوبة والمقروءة مثؿ
والمجلبت والإشيارات السمعية والمرئية كالأنترنت والتمفزيوف والسينما، بالإضافة إلى 

شيارات الشوارع  . الإشيارات الثابتة كاللبفتات الإعلبنية والألواح الضوئية وا 
تعتبر العلبمة التجارية وسيمة مف وسائؿ الإشيار المرتبطة بالعممية الإشيارية، إذ تفيد 

العوف الاقتصادي في إبراز منتجاتو سواء كانت في المجاؿ الصناعي أو الزراعي أو 
 .(2)التجاري

الانترنت وسيمة مف وسائؿ الإشيار الحديثة، نظرا لتطور الذي وصمت إليو  كما تعد
ىذه الوسائؿ التي أدت إلى فتح مجاؿ واسع لعرض معمومات وبيانات لمخدمات والمنتوجات 

                                                 

ج عدد .ج.ر.، يحدد القواعد المطبقة عمى الممارسات التجارية، ج2004 يونيو 25، المؤرخ في 02-04قانوف رقـ -  1
، 2010 أوت 15، المؤرخ في 06-10، المعدؿ والمتمـ بموجب القانوف رقـ 2004 يونيو 27، الصادر في 41
 .10، ص 46ج، عدد .ج.ر.ج

 .20 – 19ملبؿ نواؿ، مرجع سابؽ، ص -  2
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عمييا، ويمكف لممستيمؾ شرائيا  عبر الانترنت، مما يسمح لممشاىد تقدير حاجتو والإطلبع
   .(1)دوف انتقالو إلى مكاف تواجد ذلؾ المنتوج

ثار جداؿ وخلبؼ حوؿ مسألة  أما عف الرسـ والزخارؼ والموسيقى والرائحة فقد
اعتبارىا مف ضمف وسائؿ الإشيار، فذىب القضاء الفرنسي إلى اعتبارىا ضمف الإشيارات 
حتى ولو لـ يكوف ذلؾ مصحوبا بالكتابة أو الكلبـ بالإضافة إلى جعؿ البطاقات الموضوعة 
فوؽ المنتجات والكتابة الموجودة في أغمفة المنتجات إشيار باعتبارىا تحتوي عمى المعمومات 

 .(2)التي تمكف المستيمؾ مف معرفة بيانات المنتوج
رغـ الفضؿ الذي يمعبو العنصر المادي في مجاؿ الإشيار التجاري إلا أف الإشيار 

 .يحتاج إلى العنصر المعنوي لتحقيؽ اليدؼ المرجو منو
 : العنصر المعنكم للإشيار التجارم–ثانيا 

نقصد بالعنصر المعنوي للئشيار التجاري تمؾ النية في تسويؽ المنتجات لغاية تحقيؽ 
الربح إما بطريقة مباشرة أو غير مباشرة، إذ لا يكفي في الإشيار التجاري توافر العنصر 

 التأثير عمى سموؾ مفالمادي فقط، بؿ يستمزـ توافر العنصر المعنوي الذي يمكف المنتج 
المستيمؾ، فيحفزه عمى الإقباؿ عمى المنتوج أو الخدمة موضوع الإشيار، فالتحفيز ىو كؿ 

 .ما يميز الإشيار عف غيره مف نظـ أخرى مشابية لو في العنصر المادي
إف عنصر التكرار في الإشيار التجاري عنصرا ىاما ويمعب دورا فعالا في تحقيؽ 

 :ىدؼ الإشيار ونجاحو فمثلب
 .يدفع الأشخاص إلى إدراؾ عمميات الإشيار التي لـ يمحظيا سابقا- 
 .التكرار يقوـ بتثبيت الرسالة الإشيارية في ذىف الجميور ومقاومة النسياف- 
 .(3)التكرار يجعؿ الجميور يشعر بقوة الفريؽ الذي يقوـ بالإشيار- 

                                                 

 .283، ص 2009ذىبية حامؽ، الالتزاـ بالإعلبـ في العقود، رسالة دكتوراه، تخصص قانوف الخاص، الجزائر، -  1
 .20ملبؿ نواؿ، مرجع سابؽ، ص -  2
 .16بوراس محمد، مرجع سابؽ، ص -  3
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 المطمب الثاني
 أنكاع الإشيار التجارم ككظائفو 

يصنؼ الإشيار التجاري في حقيقة الأمر إلى أنواع عديدة في ضوء مجموعة مف 
المعايير والخصائص، كما يقوـ بمجموعة مف الوظائؼ المتنوعة وعمى نطاؽ واسع تخدـ كؿ 

 .أطراؼ العممية التسويقية مف منتجيف ومستيمكيف وموزعيف
ثـ تناوؿ فيما  (الفرع الأوؿ)بالتالي سيتـ التطرؽ لدراسة تفصيمية لأنواع الإشيار في 

 (الفرع الثاني)بعد وظائفو 
 الفرع الأكؿ

 أنكاع الإشيار التجارم
يختمؼ نوع الإشيار التجاري باختلبؼ الزوايا التي ينظر إليو ويمكف تقسمو باستخداـ 

 :معايير مختمفة، ىذا ما يؤدي إلى ظيور أنواع عديدة منو
 .تصنيؼ الإشيار وفؽ المنطقة الجغرافية التي يغطييا: أولا
 .تصنيؼ الإشيار حسب نوعية الجميور الموجو إليو: ثانيا
 .تصنيؼ الإشيار حسب الأىداؼ التي يسعى إلى  تحقيقييا: ثالثا
 .تصنيؼ الإشيار حسب موضوعو: رابعا

 .(1)تصنيؼ الإشيار حسب الوسيمة الإشيارية المستعممة: خامسا
 :سوؼ يتـ تعريؼ كؿ نوع بتفصيؿ

 
   

 : تصنيؼ الإشيار كفؽ المنطقة الجغرافية التي يغطييا–أكلا 

                                                 

 .09، ص 2004دعاس كماؿ، حؽ المؤلؼ والإشيار، شيادة الماجستير، تخصص الممكية الفكرية، جامعة الجزائر، -  1
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 فيو يعتبر أىـ التصنيفات التي يجب التركيز عمييا في مجاؿ التقسيـ النوعي 
 :للئشيار، فيمكف تصنيؼ الإشيار وفقا ليذا المعيار إلى عدة أنواع وتتمثؿ في

 : الإشيار القكمي– 1
 ىو ذلؾ الإشيار الذي يشمؿ كؿ الدولة بواسطة استعماؿ الوسائؿ العامة لنشر 

    .(1)الإشيارات كالصحؼ، التمفزيوف والراديو
 : الإشيار المحمي– 2

 ىو الإشيار الذي يسعى إلى ترويج المنتوجات أو السمع داخؿ حدود دولة معينة، أي 
 .داخؿ مدنو وقراه ويكوف موجو إلى المستيمؾ المحمي داخؿ حدود ىذه الدولة

 : الإشيار الإقميمي– 3
ىو ذلؾ الإشيار الذي تعدى دولة واحدة حتى يشمؿ الدوؿ المجاورة ليا التي تشترؾ  

 .معيا في الانتماء القومي نفسو
 : الإشيار الدكلي– 4
ىو ذلؾ الإشيار الذي يتجاوز إقميـ دولة وينتشر ليضـ العالـ بأسره ويوجو إلى كؿ  

 :مستيمكي العالـ، حيث يجمعيـ خدمة منتوج واحد مثلب
 (2)إشيار شركات متعددة الجنسيات، إشيار عف مشروب كوكا كولا

يمكف تقسيـ الإشيار  : تصنيؼ الإشيار حسب نكعية الجميكر المكجو إليو–ثانيا 
 :بالنظر إلى زاوية الجميور كما يمي

  : الإشيار المكجو إلى المستيمؾ النيائي– 1

                                                 

 .8 – 7ريما بودراؼ، رشيدة موساوي، مرجع سابؽ، ص -  1
 نموذجا، شيادة MBCفنور بسمة، دراسة تحميمية لمرسالة الإشيارية في الفضائيات العربية، قناة الشرؽ الأوسط -  2

 .88، ص 2008الماجستير، تخصص الاتصاؿ والعلبقات العامة، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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 في مادتو 90/39عرؼ المشرع الجزائري المستيمؾ بموجب المرسوـ التنفيذي رقـ 
كؿ شخص يقتني بثمف أو مجانا منتوجا أو خدمة معينة للبستيلبؾ الوسيطي » : الثانية بأنو

 .«أو النيائي لسد حاجاتو الشخصية أو حاجة شخص آخر أو حيواف يتكفؿ بو 
أما مف الناحية الفقيية قد عرؼ المستيمؾ عمى أنو الشخص الذي يمجأ لاقتناء حاجاتو 

 .مف السمع أو خدمات قصد استيلبكيا استيلبكا نيائيا
أما في قانوف الإشيار يُقصد بالمستيمؾ ىو الذي يستعمؿ الخدمة أو السمعة المعمف 

ويقصد بيذا النوع مف التصنيؼ أنو عندما يوجو الإشيار إلى المستيمؾ النيائي . عنيا
يُستخدـ فيو أدوات وآليات خاصة تختمؼ عف تمؾ الأدوات الإشيار الموجية إلى طوائؼ 

 .(1)أخرى
    : الإشيار المكجو إلى المحترفيف– 2

 المتعمؽ بالقواعد المطبقة عمى 04/02المشرع الجزائري مف خلبؿ القانوف رقـ 
» : الممارسات التجارية، أشار إلى تعريؼ المحترؼ مف خلبؿ تعريفو لمعوف الاقتصادي بأنو
كؿ منتج أو تاجر أو حرفي أو مقدـ خدمات أيا كانت صفتو القانونية يمارس نشاطو في 

 .«الإطار الميني العادي أو بقصد تحقيؽ الغاية التي أسس مف أجميا 
إف ىذا النوع مف الإشيارات موجو إلى المستيمكيف الذيف يزاولوف أنشطة محددة فيو 
يستيدؼ ترويج لمنتجات أو خدمات الوسيطة التي تستعمؿ في إنتاج الخدمات والمنتجات 

    .(2)الموجية للبستيلبؾ النيائي
 :يتمثؿ تقسيـ ىذا النوع مف الإشيار في

 : الإشيار الصناعي–أ 

                                                 

 .28بوراس محمد، مرجع سابؽ، ص -  1
 .29 – 28بوراس محمد، مرجع نفسو، ص -  2
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يُقصد بيذا النوع مف الإشيار تمؾ السمع الإنتاجية التي تباع إلى المنتجيف آخريف  
بيدؼ استعماليا في أغراض الإنتاج أو في عممياتيـ البيعية والإدارية، وىذا عف طريؽ 

 .استخداـ الوسائؿ الإشيارية أو وسائؿ النشر التي ليا علبقة باختصاصاتيـ
 : الإشيار التجارم–ب 
ىذا النوع يتعمؽ بالمنتوجات أو السمع المباعة لممشتريف الذيف يكوف ىدؼ شرائيـ ىو  

إعادة بيعيا مرة أخرى لأجؿ تحقيؽ الأرباح والمتاجرة بيا، وىذا عف طريؽ استخداميـ 
لمرسالة الإشيارية التي توفر ليـ المعمومات حوؿ تمؾ السمع كالبريد المباشر والمجلبت 

 .(1)المتخصصة
 :الإشيار الميني- جػ 

 إف ىذا النوع مف الإشيار يتعمؽ بخدمة أصحاب الميف الواحدة ويوجو إلى فئات 
متخصصة كالأطباء والميندسيف لغرض ترويج السمع لممارسة نشاطاتيـ الخاصة، مثاؿ عف 
ذلؾ ما يوجيو الأطباء مف إعلبنات عف الأدوية حتى يوصوا المرضى بشرائيا واستخداميا، 
وىذا باستخداـ الوسائؿ الإشيارية المناسبة التي تنتشر بيف المينييف والمختصيف كالمجلبت 

 .(2)العممية والفنية وحتى الرسائؿ البريدية
     :تصنيؼ الإشيار حسب الأىداؼ التي يسعى إلى تحقيقييا– ثالثا 

 : الإشيار التعميمي– 1
 ىو الإشيار الذي يتعمؽ بتسويؽ سمع جديدة لـ يسبؽ ليا وجود مف قبؿ في السوؽ 
والسمع القديمة المعروضة التي ظيرت ليا استعمالات لـ يعرفيا المستيمكيف، حيث ييدؼ 

 .إلى التعريؼ بالسمعة وطرؽ صيانتيا واستعماليا
 : الإشيار الإرشادم– 2

                                                 

 . 23 – 22دكتور طاىر محسف الغالبي ودكتور أحمد شاكر العسكري، مرجع سابؽ، ص -  1
محمد شحات، العلبقة بيف التمويؿ الإشيار والأداء الصحفي في الصحؼ اليومية الجزائرية، شيادة الماجستير، -  2

 .29، ص 2011تخصص تسيير المؤسسات الاعلبمية، جامعة الجزائر، 
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 ييدؼ إلى إخبار الجميور عف السمعة ويعرفو إلى أماكف تواجدىا، ويوفر لو 
 .(1)المعمومات التي تسيؿ لو الحصوؿ عمييا في وقت قصير بأقؿ جيد وأقؿ نفقات

 : الإشيار التنافسي– 3
يجب أف يكوف عمى خدمات أو سمع أخرى متنافسة ومتكافئة ومف نفس النوع مع  

عف تمؾ السمع المتنافسة  بعضيا البعض، فييدؼ إلى إبراز خصائص السمعة التي تميزىا
 .(2)لأجؿ حث المستيمؾ عمى اقتنائيا وتفضيميا دوف غيرىا

 
 
 : الإشيار التذكيرم– 4
يتعمؽ بالخدمات والمنتوجات المعروفة بخصائصيا وطبيعتيا لمجميور بغاية تذكيره  

 .(3)بيا وتعريفو عمى مزاياىا وأماكف بيعيا وطرؽ استعماليا
  : تصنيؼ الإشيار حسب مكضكعو–رابعا 

 : يصنؼ الإشيار حسب موضوعو إلى ما يمي
 : إشيار الخدمة– 1

 إف ىذا الإشيار يتعمؽ بالتعريؼ بالخدمة وأىـ الخصائص التي تتميز بيا وتحسيف 
 .(4)صورتيا اتجاه العملبء الحالييف والمرتقبيف لإثارتيـ وتشجيعيـ عمى شرائيا

 : إشيار المؤسسة– 2

                                                 

 .87فنور بسمة، مرجع سابؽ، ص -  1
 .28محمد شحات، مرجع سابؽ، ص -  2
شاعر حامد عمي حسف جبؿ، الإعلبف التجاري والآثار المترتبة عميو في الفقو الإسلبمي، الطبعة الأولى، دار . د-  3

 .15، ص 2009الفكر الجامعي، الإسكندرية، 
مصطفي عبد القادر، دور الاعلبف في التسويؽ السياحي، الطبعة الاولى، المؤسسة الجامعية لمدرسات والنشر . د-  4

  .27، ص2003والتوزيع، بيروت، 
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ىذا الإشيار ييدؼ إلى تكويف انطباع حسف وبناء صورة وسمعة جيدة لممؤسسة  إف 
أماـ مختمؼ عملبئيا، فيذا النوع مف الإشيار غالبا ما يرتبط بوظيفة العلبقات العامة في 

 .(1)المؤسسة
 : تصنيؼ الإشيار حسب الكسيمة الإشيارية–خامسا 
  :الإشيار حسب الوسيمة الاشيارية إلى أربعة أنواع يصنؼ

 : الإشيار المسمكع– 1
ويتـ ذلؾ مف خلبؿ الكممة المسموعة في الندوات والإذاعات، فيي أقدـ وسيمة  

 ىي طريقة أدائيا، إذ يمعب الصوت دورا يتميز بيااستعمميا الإنساف في الإشيار وأىـ ما 
ىاما بقدرتو في التأثير عمى المتمقي مف خلبؿ ما يحممو مف خصوصيات في الجير واليمس 

 .عمى الإيحاء والوىـفتزيدىا طاقة وتصحب الكممة المسموعة أحيانا بالموسيقى، 
 :  الإشيار المكتكب– 2

ىو ذلؾ الإشيار الذي يتخذ عدة وسائؿ لنشره، المجلبت، الصحؼ، الممصقات عمى 
 :الجدراف أو في ساحات أيف يكثر الناس ويتمثؿ في

 .الممصقات، المجلبت، الصحؼ:  الإشيارات المطبوعة مثؿ–أ 
ىي تمؾ التي تسمـ وترسؿ لأشخاص يعينيـ :  الإشيارات غير المباشرة–ب 

 .(2)كالمطويات والكتيبات
 : الإشيار السمعي البصرم– 3
 يتعاوف لقيامو فريؽ متخصص في الإخراج والإضاءة (*)فيو عبارة عف ميكروفيمـ 

والديكور ويعتمد عمى وسائؿ أساسية كالتمفزيوف والفيديو، ويتـ بالصورة والموسيقى والحركة 
 .(1)وطريقة الأداء

                                                 

 .4محمد عبد الفتاح خذراف، مرجع سابؽ، ص -  1
بف حميمة عبد الرحماف، الأنساؽ الثقافية في الخطاب الإشياري المرئي الجزائري، شيادة ماجستير، تخصص النقد -  2

 .20، ص 2016الثقافي، جامعة تيزي وزو، 
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 : الإشيار الإلكتركني– 4
تمعب التجارة الإلكترونية دورا ىاما في ظيور وسائط جديدة للئشيارات، حيث  

أصبحت شبكة الانترنت والجواؿ وسيط إشياري يتـ مف خلبليما بث العديد مف الإشيارات، 
بمثابة سوؽ مفتوح لبيع وعرض وشراء العديد مف - شبكة الانترنت والجواؿ - ليذا يعتبراف 

 .(2)السمع والخدمات
 الفرع الثاني

 كظائؼ الإشيار التجارم
 يمعب الإشيار دورا ىاما في التوضيح والشرح والإخبار والتفسير لممستيمكيف عف 
السمع التي يرغبوف في شرائيا باعتبارىا مادة إعلبمية اتصالية، فتكمف أىـ وظائفو فيما 

 :(3)يمي
 .وظائؼ الإشيار بالنسبة لممتدخميف: أولا
 .وظائؼ الإشيار الاجتماعية: ثانيا
 : كظائؼ الإشيار بالنسبة لممتدخميف–أكلا 

يقوـ النشاط الإشياري بوظائؼ متنوعة عمى مجاؿ واسع تخدـ كؿ أطراؼ العممية 
التسويقية ويتمثؿ المتدخميف في النشاط الإشياري في كؿ مف المنتجيف، الموزعيف 

 .والمستيمكيف
 : كظائؼ الإشيار بالنسبة لممنتجيف– 1   

 سمع وبيعيا لأجؿ تحقيؽ أرباح مف وراء ذلؾ، فإذا المنتجيف في إنتاج يتمثؿ ىدؼ 
 المنتج مع المستيمكيف بطريقة مباشرة فعميو أف يزيد عدد العملبء الذيف يتعامموف كاف يتعامؿ

                                                                                                                                                         

ميكرو فيمـ، ىو فيمـ مصغر لأنو يحتوي عمى كؿ عناصر الفيمـ السنيمائي، لكف مدتو قصيرة جدا، فلب يتجاوز في -  *
 .معظـ الأحياف الدقيقة الواحدة في أمواؿ الإشيارات

 .86فنور بسمة، مرجع سابؽ، ص -  1
 .39محمد بوراس، مرجع سابؽ، ص -  2
 .89فنور بسمة، مرجع سابؽ، ص -  3
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ذا كانوا عف طريؽ الوسطاء عميو أف يكسب ىؤلاء في التعامؿ مع منتجاتو وتشجيع  معو، وا 
 : بيعيا لممستيمكيف، فالإشيار يقدـ خدمات كثيرة منيا

 : تكفير تكاليؼ التكزيع–أ 
 إف تعريؼ المستيمكيف بالسمع التي ينتجيا المنتج تتـ بالإعلبف والبيع الشخصي، فمو 

المقارنة بيف تكاليؼ الإعلبف وتكاليؼ البيع الشخصي بمعنى جيود مندوبي البيع،  تمت
يتضح أف التطور وسائؿ الاتصاؿ وسرعة وصوؿ الرسالة الإعلبنية إلى أكبر عدد مف 

 .(1)الأشخاص في نفس الوقت، فيساىـ النشاط الإعلبني في توفير تكاليؼ التوزيع
 : تعريؼ المستيمكيف بسرعة عف الإضافات كالتحسينات في السمعة–ب 

  إف ىذه الميمة لا يقوـ بيا إلا النشاط الإعلبني لسرعتو في إيصاؿ المعمومات لو قرف
 .مندوبي البيع: بالإجراءات الأخرى التي تقوـ بيذه الميمة مثؿ

 : تخفيض تكمفة الإنتاج–ج 
إف النشاط الإعلبني يساىـ بالقياـ بتخفيض كمفة الإنتاج وىذا عف طريؽ زيادة  

 إلى زيادة الإنتاج مف السمعة، فبتالي يؤدي إلى تخفيض كمفة الوحدة ، فيؤدي ذلؾالمبيعات
 يعود لسبب تقسيـ التكاليؼ الثابتة عمى عدد أكبر طبيعي وذلؾ أف ىذا أمر ، حيثالمنتجة

 .مف الوحدات المنتجة والمباعة
 
 : مساعدة كتشجيع مندكبي البيع–د 

 إف النشاط الإعلبني يساىـ في تسييؿ ميمة مندوبي البيع بشكؿ كبير، لأف الإعلبف 
 للئقناع أماـ مندوب البيع، ويساىـ كذلؾ في وأصبح أكثر سيولةقد ميد الطريؽ لممستيمؾ 

زيادة ثقة مندوب البيع بنفسو وبالسمع التي يتعامؿ بيا، بفضؿ الإعلبنات التي تعرض 
 .المنتوجات وتشير إلى مزاياىا وفوائدىا

 
                                                 

 .26ص ، أحمد شاكر العسكري، مرجع سابؽ. طاىر محسف الغالي ود. د-  1
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 : إغراء تجار التجزئة عمى عرض السمع–    ق 
 يمعب الإعلبف دورا ىاما في إغراء تجار التجزئة وذلؾ بالتعامؿ مع السمع المعمف عنيا 

يبذليا  تساىـ في تقميؿ الجيود التيووضعيا في متاجرىـ باعتبار أف السمع المعمف عنيا 
    .(1) رجاؿ البيع

 : كظائؼ الإشيار بالنسبة لممكزعيف– 2
الإشيار يؤدي عدة وظائؼ بالنسبة  لذايعتبر الموزع وسيط بيف المنتج والمستيمؾ،  

 رأس فلو، فيساىـ في جذب المستيمؾ وتصريؼ المنتج أو الخدمة ويساعد في سرعة دورا
 كيفية عرض المنتوج أو الخدمة بشكؿ أحسف عف الأرباح، ويعمـ الموزعيف وزيادةالماؿ 

 .وأفضؿ، خاصة تمؾ التي تعرض لأوؿ مرة في السوؽ
 :كظائؼ الإشيار بالنسبة لممستيمكيف - 3

 يكمف دور الإشيار بالنسبة لممستيمؾ في مساىمتو عمى تحقيؽ معرفة أفضؿ وأدؽ 
عف المنتوجات والخدمات المعروضة عميو ويتيح لو حؽ اختيار الخدمات والمنتوجات 

المتنافسة ويمبي لو حاجاتو بسرعة دوف أي شقاء ويساىـ في رفع وتحسيف ذوقو، وكما يمكف 
استخداـ الإشيار أيضا في تنبيو المستيمؾ بعدـ استخداـ السمع الضارة وذلؾ عف طريؽ 

 .(2)حملبت إشيارية تختص في ذلؾ
  : كظائؼ الإشيار الاجتماعية–ثانيا 

إف الإشيار يؤثر ويتأثر بالمجتمع، فوظائفو الاجتماعية تنعكس إيجابا عمى الأنماط 
التفكيرية الخاصة بالمجتمع في مكاف وزمف محدد، وتتمخص ىذه الوظائؼ في أف الإشيار 

وسيمة التثقيؼ الجميور بالخدمات والمنتجات الموجودة ونشر أفكار وأساليب الحياة العصرية 
وترسيخ عادات وقيـ طيبة، وكما يساىـ كذلؾ في زيادة رفاىية المجتمع وىذا بفضؿ زيادة 
الطمب عمى الخدمات والمنتجات المعمف عنيا في السوؽ وخمؽ العديد مف فرص العمؿ إما 

                                                 

 .32 – 31محمد شحات، مرجع سابؽ، ص -  1
 .81 – 80بوراس محمد، مرجع سابؽ، ص -  2
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مباشرة عف طريؽ المتدخميف في النشاط الإشياري، أو غير مباشرة بفضؿ الدور الاقتصادي 
    .(1)الميـ والفعاؿ للئشيار

 
 المبحث الثاني

 أىداؼ الإشيار التجارم كمراحؿ تطكره في القانكف الجزائرم
يعتبر الإشيار التجاري أسموب أو مادة إعلبمية اتصالية يقوـ بالشرح والتفسير 

لممستيمكيف حوؿ كؿ ما يخص السمعة التي يريدوف شرائيا وكيفية استعماليا، وىذا عبر 
 .وسائؿ الاتصاؿ المختمفة

فاليدؼ مف الإشيار ىو الميمة المحددة في عممية إعلبـ الجميور المستيدؼ خلبؿ 
 .(المطمب الأوؿ)فترة زمنية محددة، فيمكف استخمص تمؾ الأىداؼ في بعض نقاط 

عرؼ الإشيار التجاري في الجزائر ثلبث مراحؿ أساسية والتي تتمثؿ في مرحمة 
الاحتكار والسيطرة عمى القطاع، مرحمة الوكالات الخاصة والتأسيس السوؽ الإشيارية 

عادة تكريس احتكار الدولة للئشيار وىذا ما سوؼ يتـ التعرض إليو  ومرحمة الفراغ القانوني وا 
 .(المطمب الثاني)في 

 المطمب الأكؿ
 أىداؼ الإشيار التجارم

يعتبر الإشيار التجاري وسيمة لترويج سمعة أو منتوج أو خدمة معينة، فيتخذ شكلب مف 
أشكاؿ غير الشخصية للبتصالات يتـ عبر عدة وسائؿ متخصصة مدفوعة الأجر وعف 

ثارة الاىتماـ بشكؿ مباشر (2)طريؽ جية معمومة ومحدودة ، إف الإعلبنات تسعى للئغراء وا 
وأولي، فيمكف القوؿ أف اليدؼ الأساسي أو الرئيسي للئشيار ىو تغيير الميوؿ والاتجاىات 

                                                 

 .81بوراس محمد، مرجع سابؽ، ص -  1
بايو جازية، الإشيار في التمفزيوف الجزائري، الممارسة والتمويؿ، مذكرة الماجستير، تخصص عموـ الاعلبـ و -  2

 .34، ص 2009الاتصاؿ، جامعة الجزائر، 
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وسموؾ المستيمكيف، فالنشاط الإعلبني يسعى لتغيير سموؾ المستيمكيف مف خلبؿ خمسة 
الفرع )والعمؿ عمى تغيير الرغبات  (الفرع الأوؿ)أساليب والتي تتمثؿ في توفير المعمومات 

وتحقيؽ الإشباع ( الفرع الثالث)وكذا مف خلبؿ تفضيؿ المستيمؾ لمماركات المختمفة  (الثاني
 .(الفرع الخامس)وقطاعية السوؽ  (الفرع الرابع)

 الفرع الأكؿ
 تكفير المعمكمات

يعمؿ الإشيار عمى توفير المعمومات التي تجعؿ المستيمؾ يميز بيف مختمؼ السمع 
والخدمات المعروضة لو، حيث اف زيادة الانتاج و تنوع السمع الذي نتج عف الثورة الصناعية 

قد خمؽ مشكمة الاختيار بينيا، كما أتاحت فرصة عرض كـ ىائؿ مف السمع والخدمات 
، فيستطيع الإشيار أف يؤثر عمى سموؾ المستيمكيف وتصرفاتيـ (1)بفضؿ التطور التكنولوجي

مف خلبؿ تقديـ مختمؼ المعمومات والبيانات عف السمع وتساعد المستيمؾ عمى اكتشاؼ 
 .الجوانب التي كاف يجيميا

فبفضؿ الإشيار نجد كثيرا مف الأفراد تتأثر قراراتيـ الشرائية بشكؿ ممحوظ، فمف بيف 
الإعلبنات التي تساىـ في تغيير سموؾ المستيمؾ ىي الإعلبنات عف السمع والمنتجات 

 السمع الجديدة بالصفات فالإشيار التجاري يمتاز عفالجديدة عف طريؽ تزويده بالمعمومات، 
 :التالية

يوضح لممستيمؾ مزايا وصفات وفوائد المنتج الجديد وىذا عبر المعمومات التي - 
 .يحتوييا
يخمؽ رغبة اتجاه المستيمؾ لأجؿ الحصوؿ عمى السمعة إف الإشيار يحاوؿ أف - 

 مرغوب في، فيجعمو الجديدة وذلؾ مف خلبؿ إعطاء حؿ جديد لمشكمة قائمة يشعر بيا
الحصوؿ عمى السمعة التي تتفؽ مع ىذا الحؿ، مثؿ الإعلبف عف غسالة كيربائية جديدة، 

                                                 

 .89فنور بسمة، مرجع سابؽ، ص -  1
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 أىمية  فالإشيار يعطي المناسب لمشكمتيا،حيث يحاوؿ المعمف أف يقدـ لربة البيت الحؿ
 .(1)بالغة لمسمع الجديدة بمتابعة التطور الحاصمة والتغيرات في البيئة المحيطة بالمستيمؾ

 الفرع الثاني
 تغيير رغبات المستيمكيف

مف الصعب تغيير رغبات واتجاىات المستيمكيف، إلا أف الإشيار التجاري تمكف مف 
القياـ بيذه المسألة، وذلؾ إذا أحسف تصميمو واستخدامو لأف ىناؾ عدة عوامؿ تؤثر عمى 

 منيا الظروؼ الاجتماعية والثقافية، فيمكف للئشيار القياـ بيذه الميمة السموؾ الاستيلبكي
 :إذا توفرت فيو الشروط التالية

أف يوضح الإشيار أىـ الفوائد والمزايا والصفقات التي يستفيد منيا المستيمؾ نتيجة - 
 .إقناعو بالفكرة أو الرغبة الجديدة

 .أف يكوف المستيمؾ راغبا في تغيير اتجاىاتو وأخذ أفكار جديدة- 
أف يخمؽ الإشيار جوا عاما مف التأييد لممستيمؾ ويؤكد لو سلبمة القرار الذي اتخذه - 

 .بقبوؿ الفكرة أو الاتجاه الجديد
إف مسألة تغيير الحاجات والاتجاىات لمتابعة الحالات والأدوار المختمفة التي يمر - 

 لا يكوف دائما عمى شكؿ دفعة الأمربيا المستيمؾ تحتاج إلى مزيد مف الجيود، وتغيير ىذا 
نما قد يتـ عبر مراحؿ     .(2)سريعة وآمنة وا 

 الفرع الثالث
 تفضيؿ المستيمكيف لمماركات المختمفة

 يحتاج المعمف إلى تغيير سموؾ المستيمؾ تغييرا أساسيا، إذ لا يستدعي منو غالبا لا
 مثؿ ىذا التغيير إلا في حيف تقديـ سمعة جديدة، ولكف في بعض الأحياف يمقى محاولة

 ىذه السمعة، الذيف يريدوف فعلبالمعمف نفسو في حالة يتطمب منو تفسير سموؾ المستيمكيف 
                                                 

 .6 – 5ريما بودراؼ ورشيدة مساوي، مرجع سابؽ، ص -  1
 .35 – 34أحمد شاكر العسكري، مرجع سابؽ، ص . محسف الغالبي ود. د-  2



  اطهو   لقهاناف  لإ شهو   ستهور                                            :                                                                       فصي  لأدل

24 

 

أي أنو يحوّؿ تفضيميـ مف ماركة منافسة إلى ماركتو ىو، فيعتمد المعمف في ىذه الحالات 
عمى الرغبات والحاجات الحالية لممستيمكيف، وبفضؿ الأساليب الإعلبنية المختمفة والمتعددة، 

فحقيقة ، (1)يجد المعمف وسيمة لتحقيؽ ىذا التغيير في تفضيؿ المستيمكيف لماركات دوف أخرى
 أف الأىداؼ المتوخاة مف الإشيار ىي عديدة جدا، إذا نظرنا إلييا مف جيات نظرا الأطراؼ

 .(المعمف، المنتج، المستيمؾ، الدولة، المجتمع)المختمفة 
 -300 فقد أجرت إحدى بحوث في الولايات المتحدة الأمريكية وكندا عمى عينة مف 

بينت نتائجيا أف الأىداؼ التي شيدتيا ىذه حيث شركة تعمؿ في نشاطات مختمفة، 
 :(2)الشركات مف النشاط الإعلبني عديدة ومتنوعة منيا

  : تحقيؽ زيادة مستمرة في المبيعات–أكلا 
يساىـ الإشيار في زيادة الطمب عمى المنتوجات أو الخدمة وذلؾ عف طريؽ ثلبث 

 :طرؽ أساسية
 .محاولة خمؽ مستخدميف جدد لممنتج- 
 .يعمؿ الإشيار عمى إعطاء خدمات واستخدامات جديدة لممنتج- 
لممنتج أو الخدمة عف طريؽ زيادة معدلات استيلبكيـ إقناع المستخدميف الحالييف - 
 .الحالية

 :  خمؽ صكرة ذىنية مستحبة لسمعة الشركة–ثانيا 
يساىـ الإشيار في محاولة القضاء أو التعديؿ عمى بعض الأفكار السيئة عف الخدمة 

 الثقة أو المنتج الموجود لدى المستيمؾ ومحاولة إعطاء أفضؿ صورة ذىنية لو وخمؽ
والاعتزاز والافتخار لممنتج لدى العامميف بالشركة وذلؾ عندما يشاىدوف منتجاتيـ يعمف عنيا 

 .في وسائؿ الإعلبـ والاتصاؿ
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 :تشجيع المكزعيف عمى دعـ منتجات الشركة بنشاطيـ الإشيارم كالبيعي – ثالثا
 يقوـ الإشيار بإقناع الموزعيف والوسطاء عمى شراء كميات كبيرة مف المنتجات 

    .(1)موضوع الإشيار وتخزينيا
 الشركة أك خدماتيا بما يحرؾ رغبات خمؽ كعي طيب كاىتماـ ايجابي بمنتجات –رابعا 

 .الشراء
 . المساعدة عمى تقديـ المكزعيف الجدد لمسكؽ– خامسا
 . تخصيص الكقت اللازـ لتحقيؽ صفقات البيع–سادسا
 . دعـ الركح المعنكية لرجاؿ البيع–سابعا 
 . تأكيد أىمية الشركة في نظر المكرديف–ثامنا
 .(2) تشجيع المكزعيف عمى قبكؿ تكزيع منتجات الشركة–تاسعا

                              
 الفرع الرابع

 تحقيؽ الإشباع
يعتبر الإشيار عنصر ىاـ في تسويؽ السمع والخدمات وىذا خاصة عندما تتشابو   

ىذه السمع مف حيث الخصائص، ولا يتعد الفرؽ بينيا أحيانا الاسـ التجاري، فالإشيار يمكنو 
أف يتدخؿ ويعطي لسمعة قيمة تنافسية في السوؽ غير مشابية عف السمع المنافسة وذلؾ 

بفضؿ إبراز الخصائص التي تحققيا السمعة لممستيمؾ وربطيا بمؤثرات سموكية ونفسية تحقؽ 
الإشباع الذاتي لو، فالعديد مف السمع تحاوؿ أف تربط بيف السمعة ومزايا معينة التي تمكف 
المستيمؾ الحصوؿ عمييا، وقد تكوف ىذه المزايا ممموسة أو غير ممموسة في السمعة ذاتيا 

 . (3)أو مرتبطة برمز معيف
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 :الفرع الخامس
 قطاعية السكؽ

  إف رجؿ التسويؽ يحاوؿ توجيو إىتمامو وتقديـ منتجات والسمع تشبع احتياجات فئات 
وقطاعات معينة، وىذا ما يعرؼ بمفيوـ تقسيـ السوؽ إلى قطاعية فوصوؿ الشركة إلى 

القطاعات المختمفة يكوف بفضؿ الدور الذي يمعبو الإشيار في ىذا الشأف حيث يوجو السمعة 
إلى المستيمكيف حسب الدخؿ والجنس والسف، فالإشيار مثؿ عف السيارة رولزرويس 

بإستخداـ سيدة أنيقة والدخوؿ بيا مثؿ في قصر معيف تجعؿ المستيمؾ يوحي أف ىذه السمعة 
الخ، وأيضا إشيار حوؿ معجوف الأسناف ... موجية إلى كبار الإثرياء أو رجاؿ الأعماؿ

مخصص للؤطفاؿ يكوف عف طريؽ الاستعانة بطفؿ معيف في الإعلبف التمفزيوني وتجريتو 
 .ليذا المعجوف والتوجيو بإستخدامو

كما تمجأ أيضا بعض الشريكات إلى تقديـ نفس المنتجات في أسواؽ وقطاعات جديدة مف 
 (1).المستيمكيف لأجؿ توسيع رقعة السوؽ

 المطمب الثاني
 مراحؿ تطكر الإشيار التجارم في الجزائر

 : الإشيار التجاري في الجزائر بعد الاستقلبؿ بثلبث مراحؿ أساسية وىيعرؼ
 :ومف بعد جاءت (الفرع الأوؿ)مرحمة الاحتكار والسيطرة عمى القطاع - 
 : وأخيرا شيدنا (الفرع الثاني)مرحمة الوكالات الخاصة وتأسيس السوؽ الإشيارية - 
عادة تكريس احتكار الدولة للئشيار -   .(الفرع الثالث)مرحمة الفراغ القانوني وا 
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 الفرع الأكؿ
 مرحمة الاحتكار كالسيطرة عمى القطاع

 قطاع الإشيار في الجزائر عرؼ احتكار مف قبؿ المؤسسة الوطنية لمنشر والإشيار إف
 .كرست ىذا الاحتكارالتي وىذا بفضؿ المنظومة القانونية 

يوجد فإنما احتكار النشاط الإشياري في الواقع ليست علبمة مميزة فقط في الجزائر، ؼ
 أشار المشرع العراقي عمى أف الدار الوطنية إذدوؿ أخرى ثبتت ىذا النمط كدولة العراؽ، 

 . برامج الإعلبف داخؿ الدولة وخارجياوترتقيلمتوزيع ىي مف تحتكر 
فاليدؼ مف وراء ىذا الاحتكار في إطار التوجيو الاجتماعي والسياسي والاقتصادي 

 .لمدولة آنذاؾ ىو حماية المستيمؾ مف القيـ الأجنبية والغربية
كانت الوكالة الوطنية لمنشر والإشيار ىي التي مثمت ذلؾ الاحتكار، إذ تقوـ بإعداد 

أفلبـ تجارية وذلؾ بمساعدة التقنييف مف أمريكا اللبتينية، لكف نظرا لعدـ وجود منتجات 
 .وخدمات جديدة يعمف عنيا توقؼ إنتاج تمؾ الأفلبـ الإشيارية

 عرؼ السوؽ الإشياري نوعا مف الوفرة وذلؾ بعد دخوؿ الجزائر في مرحمة البناء 
الصناعي، إذ شيدت ميلبد العديد مف الوصفات الإشيارية التي اختصت في تعريؼ بعض 

مؤسسة سونمغاز ومؤسسة نفطاؿ، وىذا خلبؿ السبعينات : المؤسسات العمومية مثؿ
 ميملب في ىذه الفترة، ومقتصرا عمى الإعلبنات كاففرغـ ذلؾ إلا أف الإشيار . والثمانينات

الإنتاج وذىنية وترى خطا، أف والممخصات ويعود سبب ذلؾ إلى عدة عوامؿ منيا قمة 
 .(1)الاشيار يتنافى مع الاشتراكية انذاؾ وكوف انو يقوـ عمى التنافس

 الفرع الثاني
 مرحمة الككالات الخاصة كالتأسيس السكؽ الإشيارية

لـ يتحرر قطاع الإشيار مف الاحتكار إلا بإقرار التعددية الحزبية والسياسية في الجزائر 
، ففي ىذه الفترة 1989 فيفري 23 التي تجسدت مف خلبؿ دستور 1988بعد أحداث أكتوبر 
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شيدت إنشاء العديد مف الوكالات عبر المجلبت والجرائد، فمنيا مف تقوـ بتصميـ الممصقات 
الجدارية وصولا إلى انجاز الرسائؿ الإشيارية الكاممة وأيضا في ىذه الفترة شيدت مختمؼ 

وسائؿ الاتصاؿ إصلبحات، وأىميا التمفزيوف مف خلبؿ إنشاء الوكالة الوطنية التجارية 
لمتمفزيوف، فبفضميا أصبح التمفزيوف الجزائري مؤسسة مستقمة في تسييرىا المالي والإداري، 

 بيف الوكالة التجارية لمتمفزيوف التي تعتبر بمثابة وكالة أصبح عمى المعمنيف التمييزوىكذا 
إشيارية مثميا مثؿ الوكالات الإشيارية الأخرى الوطنية والدولية، وبيف التمفزيوف الذي ىو 

 .أداة مف أدوات الإشيار كغيرىا مف الأدوات الإشيارية الأخرى
 انتشار الوكالات الإشيارية خمؽ جو مف المنافسة في الميداف الإشياري، وىذا فبفعؿ
 عمى حجـ الاستثمار في الميداف الإشياري وعمى جودة انعكاس ايجاباما أدى إلى 

الإشيارات الموزعة عمى مختمؼ وسائؿ الإشيار، فبفضؿ ىذا التنافس قد خمقت السوؽ 
الإشيارية والذي يقصد بيا ذلؾ المحيط التجاري والاقتصادي الخاضع لقانوف العرض 

والطمب في التعامؿ الإشياري، وىكذا تطور الإشيار حجـ الاستثمارات الإشيارية بشكؿ 
 .(1)والتي  تدور في الجزائر بدءً مف تمؾ السنواتكبير، 

 الفرع الثالث
عادة تكريس احتكار الدكلة للإشيار  مرحمة الفراغ القانكف كا 

مرحمة جديدة وىذا بعد الانفتاح الكبير الذي شيده السوؽ الإشياري في شيدت لقد 
 منو 100 ـ في مادة 1990الجزائر والتي تتمثؿ في فراغ تشريعي كرسو قانوف الإعلبـ لسنة 

والتي أحالت إلى إصدار قانوف خاص بالإشيار، لـ يصدر إلى حد الساعة، أما في ظؿ 
 لـ يشير إلى إصدار قانوف خاص 12/05قانوف الإعلبـ الجديد وىو القانوف العضوي رقـ 

 ىذا مف جية، لكف مف جية 1990مف قانوف  (100المادة )بالإشيار ممغيا بذلؾ نص 
ف لـ يتـ ذلؾ  أخرى فيذه الفترة عرفت بعودة إلى الاحتكار في السوؽ الإشيارية حتى وا 
نما يكوف مف خلبؿ نصوص قانونية قديمة والتي تزاؿ سارية  بنصوص قانونية جديدة وا 
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، إذ 1992المفعوؿ وأيضا يمكف أف يكوف مف خلبؿ سموكيات الحكومة المتعاقدة، بدءً مف 
 ـ مف طرؼ رئيس الحكومة آنذاؾ 1992 أوت 19 الصادر 626تـ إصدار منشور حكومي 

والذي أقر بضرورة تعامؿ المؤسسات والإدارات العمومية والمنظمات ذات الطابع العمومي 
في جميع العمميات المتعمقة بالإشيار مع الوكالة الوطنية لمنشر والإشيار وبالمقابؿ إلغاء 

 .(1)جميع العقود الإشيارية المباشرة بيف ىذه المؤسسات والوكالات الإشيارية الخاصة
  كذلؾ الفراغ التشريعي الذي رغـ ما شاىدتو الجزائر مف انفتاح اقتصادي كبير، برغـ

يشيده الإشيار في الجزائر والعودة إلى احتكار الدولة للئشيار، إلا أف ذلؾ لـ يؤثر إطلبقا 
عمى السوؽ الإشيارية وكاف يستمر العمؿ بيذه التعميمات إلى يومنا، فمقد بمغ حجـ النفقات 
الإشيارية إلى مستوى كبير لـ يصؿ ليا مف قبؿ وىذا ما أشارت إليو مختمؼ الإحصائيات 

 مميوف أورو سنة 11والتقارير، حيث وصمت نسبة الاستثمارات الإشيارية في الجزائر حده 
2007
 بالمائة لقطاع 17مقابؿ % 34 وتمثؿ الاستثمارات الإشيارية لمتمفزيوف حجـ  

 .لموحات الإشيارية% 16 بالنسبة لراديو و%13الصحافة و
 مميوف 128 سوؽ الإشيار في الجزائر حد مداخيؿ 2010في حيف بمغت في سنة 

وتتمثؿ مداخيؿ الإشيار التمفزيونية مف % 10 فيي متراجعة بػ 2009أورو، فبمقارنتيا بسنة 
لممداخيؿ الصحافة المكتوبة لتمييا الموحات والممصقات الإشيارية  % 24ىذه السوؽ بنسبة 

 1 بالمائة، في حيف لـ يتعدى نصيب المواقع الإلكترونية 10ثـ الإذاعة بػ  % 17بػ 
    .(2)بالمائة

 

 

 

                                                 

 .72 – 71بوراس محمد، مرجع سابؽ، ص -  1
 .72بوراس محمد، مرجع نفسو، ص -  2



 تأ نك  ا شهو   ستهور ععل   سسنيق   ستهور                    :                                                         فصي   ثهاف

30 

 

   ثهاف  فصي  
 تأ نك  ا شهو   ستهور ععل   سسنيق  ف   لقهانن   تز ئكر

يعتبر الإشيار أحد عناصر المزيج التسويقي الذي يخدـ الأىداؼ التسويقية عموما 
والأىداؼ الاتصالية خصوصا، وقد عايش الإشيار القدماء واستطاع أف يفرض وجوده حتى 

 . عصرنا ىذا المتميز بالتطور التكنولوجي خاصة في مجاؿ المعموماتية والاتصالات
ويعتبر التسويؽ أيضا النشاط الأساسي في منظمات الأعماؿ والذي يمثؿ ذلؾ الجزء 

 . (1)الذي يحوؿ النشاط الإنتاجي إلى النجاح بشكؿ عاـ ونجاح المالي بشكؿ خاص
كما عرؼ بأنو عممية اجتماعية إدارية تقوـ عمى أساس مساعدة المستيمكيف 

والأشخاص وتمبيات حاجاتيـ ومتطمباتيـ وىذا عف طريؽ إنتاج السمع والقيـ الاستيلبكية فيما 
 . (2)بينيـ

فيمكف القوؿ أف الإشيار يقوـ بإقناع المستيمؾ لشراء السمعة وىنا بفضؿ مختمؼ 
الوسائؿ والأشكاؿ الاتصاؿ إما الإذاعي أو التمفزيوني أو حتى عف طريؽ الصور والخطابات 
إما التمفونية أو المكتوبة منو، وكما يمثؿ السلبح التسويقي الذي تواجو بو المؤسسة منافسييا، 

وىو أفضؿ وسيمة الذي يقوـ في مساعدة التسويؽ لاتصالو المباشر بالمستيمكيف لمحصوؿ 
 (المبحث الأوؿ)عمى ردة فعؿ سريعة فعمى ىذا سيتـ تطرؽ لدراسة مفيوـ التسويؽ التجاري 

 . (المبحث الثاني)ودور الإشيار في تفعيؿ التسويؽ 

 
 

                                                 

 دراسة –محمد جاسـ الصميدعي وأحمد شاكر العسكري، مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية في منظمات الأعماؿ  - 1
دار . طبعة، د.  المؤتمر العممي الدولي السنوي السابع لفترة نيساف، د–تطبيقية في منظمات الأعماؿ الأردنية 

 .2، ص 2007النشر، جامعة الزيتونة، 
عبد الحافظ محمد الأميف، دور إدارة التسويؽ في كسب الزبوف دراسة حالة مؤسسة مولاي لممشروبات الغازية، شيادة  - 2

 .2، ص 2009 تخصص التسويؽ، الجزائر، –الماجستير في قسـ العموـ التجارية 
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 المبحث الأكؿ

 مفيكـ التسكيؽ التجارم
يعتبر التسويؽ ضمف النشاطات الإنسانية التي تيدؼ إلى إشباع المطالب والاحتياجات 
لدى المستيمكيف وىذا عف طريؽ عمميات تبادلية وضماف استمرار تحقيؽ النمو الاقتصادي 

ورفع مستوى المعيشة للؤفراد والمجتمع بتقديـ الخدمات والسمع لأجؿ إشباع حاجاتيـ 
 . (1)واستخداـ واستغلبؿ الموارد المتاحة في المجتمع

مختمؼ النشاطات التجارية المتطمبة لتدفؽ الخدمات والسمع مف مصادر  يؤدي التسويؽ
إنتاجيا إلى غاية استيلبكيا واستعماليا في السوؽ ويتضمف جميع الجيود المبذولة التي تقوـ 

 . (2)بتحويؿ الخدمات والسمع وتساعد عمى توزيعيا
ثـ لأىـ مراحؿ  (المطمب الأوؿ)لذا، سيتـ التطرؽ لدراسة تعريؼ التسويؽ التجاري 

 . (المطمب الثاني)تطوره 
 المطمب الأكؿ

 تعريؼ التسكيؽ التجارم
لإعطاء تعريؼ التسويؽ التجاري يجب التطرؽ لتحديد تعريفو مف ناحية المغوية ومف 

الفرع )، ثـ يجب التعرض لأىـ المفاىيـ الأساسية لو (الفرع الأوؿ)الناحية الاصطلبحية 
 (. الفرع الرابع)وأخيرا يتـ التطرؽ إلى أىدافو ( الفرع الثالث)وأيضا دراسة دوره  (الثاني

 الفرع الأكؿ
 مقصكد التسكيؽ التجارم

 . يمكف تعريؼ التسويؽ التجاري تعريفا لغويا وتعريفا اصطلبحيا

                                                 

 .39، ص 2000طبعة، الدار الجامعية لمطبع والنشر والتوزيع، جامعة الإسكندرية، . محمد فريد صحف، الإعلبف، د - 1
، ص 1968محمد سعيد عبد الفتاح، إدارة التسويؽ، الطبعة الأولى، دار النيضة العربية لمطباعة والنشر، لبناف، . د - 2

13. 
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 :  التعريؼ المغكم–أكلا 
 موضع البياعات وىي تذكر وتؤنث : تسويؽ كممة مشتقة مف كممة السوؽ ويقصد بيا

فيي كممة مشتقة مف السوؽ وتعتبر . (1)وجمعيا أسواؽ، وتسوؽ لقوـ إذا باعوا واشتروا
المشتقة مف الكممة اللبتينية  (Marketing)حديثة أو أنيا مترجمة عف كممة الأنجميزية 

(Mercatus) والتي يقصد بو السوؽ وكممة ،(Mecari) أيضا التي تفصح عف المحؿ أو 
 يقصد بو (Market)المتجر الذي تتـ بو عممية البيع والشراء حيث الفاحص يجد أف كممة 

 والذي يعني بو (Marketing) لأصبحت ingالسوؽ فعند إضافة ليذه الكممة المقطع 
 . النشاط والاستمرارية في وجود السوؽ

أما في المغة العربية ىناؾ تطابؽ في المعنى يكاد يكوف تاما، فالسوؽ يقصد بو في 
المعجـ الوجيز الموضع الذي يصؿ إلية المباع والسمع لمبيع والابتياع، أما كممة التسويؽ ىي 

عمى وزف تفعيؿ أي ىناؾ طاقات ونشاطات وراء الفعؿ لتجمب لو الدواـ وعميو استمرارية 
 . (2)السوؽ

  التعريؼ الاصطلاحي–ثانيا 
نما ىناؾ تعاريؼ عديدة ومتنوعة وىذا نظرا  ليس ىناؾ تعريفا واحد لمتسويؽ التجاري وا 

 . للؤىمية التي يحمميا ىذا المصطمح
يعتبر التسويؽ مجموعة مف الأنشطة والجيود المستمرة والمتكاممة التي تسيؿ في 
انتقاؿ الخدمات والسمع والأفكار مف مصادر إنتاجيا إلى مشترييا، كما ييدؼ أيضا إلى 

تحقيؽ منافع اقتصادية واجتماعية لممستيمؾ والمنتج وحتى المجتمع، وىو أيضا نشاط الذي 
يقوـ عمى تقديـ وتخطيط المزيج المتكامؿ مف أجؿ إشباع رغبات وحاجات المستيمكيف 

                                                 

المة لمعموـ ڤحوليات جامعة )، عف مجمة قراءة في مفيكـ التسكيؽ السياسي كمجالات تطبيقوأحسف خشنة،  - 1
 .157، ص 2010المة ڤ، 4، العدد (الاجتماعية والإنسانية

 .2عبد الحفيظ محمد الأميف، مرجع سابؽ، ص  - 2
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التوزيع، محاولا الملبئمة بيف أىداؼ ىؤلاء - البيع- الترويج- الأسعار- كالتخطيط المنتجات
 . (1)المشتريف وقدراتيا في ظؿ الظروؼ البيئية المحيطة

 التسويؽ ىو القياـ بأنشطة المشروع »: عرفت الجمعية الأمريكية التسويؽ عمى أنو- 
التي توجو تدفؽ السمع والخدمات مف المنتج إلى المستيمؾ النيائي أو إلى المشتري 

 . (2)«الصناعي 
 نظاـ متكامؿ يتفاعؿ فيو مجموعة مف الأنشطة »: التسويؽ بأنو ستانتكفكما يعرؼ - 

 . «التي تعمؿ بيدؼ تخطيط وتسعير وترويج السمع والخدمات لممستيمكيف الحالييف والمرتقبيف 
فيذا التعريؼ يشير أف بفضؿ التفاعؿ وتكامؿ السياسات التسويقية قد تتحقؽ أىداؼ 

 . (3)عديدة ويشير أيضا عمى أف المستيمؾ ىو العنصر الأساسي في النشاط التسويقي
 يتضمف حاجات ورغبات المستيمكيف » عف التسويؽ أنو "ىككرد"يقوؿ كذلؾ الأستاذ 

وتفيميا عمى ضوء طاقات المنشأة ثـ تعريؼ المختصيف بيا لكي يشكموا المنتجات وفقا 
لمحاجات السابؽ تحديدىا ثـ توصيؿ ىذا كمو إلى المستيمؾ مرة، أما عف إدارة التسويؽ فيي 

 . «التخطيط والرقابة عمى العممية التسويقية لتحقيؽ ىدؼ معيف
 عمى أنو نشاط أو العممية في أي Rosenbergلقد عرؼ التسويؽ مف طرؼ الأستاذ 

مجتمع يمكف بمقتضاه توقع ىيكؿ الطمب عمى السمع والخدمات ثـ نحاوؿ تنشيطو عف طريؽ 
 » عمى أنو ككتمروعرفو الأستاذ . (4)الترويج والتبادؿ والتوزيع المادي ليذه السمع والخدمات

الجيود الذي يبذليا الأفراد والجماعات في إطار إداري واجتماعي معيف لمحصوؿ عمى 
 . «حاجاتيـ ورغباتيـ مف خلبؿ إيجاد وتبادؿ المنتجات والقيـ الأخريف

                                                 

 .19، ص 1993طبعة، دار الفكر العربي، القاىرة، . محي الديف الأزىري، بحوث التسويؽ، د. د - 1
 .25، ص 1995محمد سعيد عبد الفتاح، التسويؽ، الطبعة الخامسة، الناشر المكتب العربي الحديث، الإسكندرية، . د - 2
 .7كوسى ليمى، مرجع سابؽ، ص  - 3
 .28 إلى 26محمد سعيد عبد الفتاح، التسويؽ، مرجع سابؽ،ص ص . د - 4
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فيذا التعريؼ يشير إلى أف النشاط التسويقي يقوـ عمى إشباع حاجة الفرد والقياـ عمى 
 . (1)تمبيات رغباتيـ

كما يوجد تعريفا أخر لتسويؽ والذي يتناوؿ مختمؼ النشاطات التي تساىـ في مساعدة 
عمى تييئة وتحضير البضائع والخدمات لجميور المستيمكيف، حيث يقصد بمصطمح 

الخدمات تمؾ التي تمنحيا شركات التأميف والفنادؽ والمكاتب والبيوتات المالية في مجالات 
التنظيـ الحسابي والإداري والخدمات الشخصية وخدمات المرافؽ العامة وغيرىا باستثناء 

 . (2)المراحؿ التي تمر بيا البضائع خلبؿ العمميات الإنتاجية
ويعرؼ إدريس والغيص التسويؽ عمى أنو مجموعة متكاممة وعديدة مف الأنشطة - 

التي تتعمؽ بتدفؽ الخدمات والسمع مف المنتج إلى المستيمكيف النيائييف أو المشتريف 
الصناعييف بالشكؿ الذي يؤدي إلى إشباع حاجاتيـ ورغباتيـ وأذواقيـ ويتناسب مع قدراتيـ 
الشرائية، وبما يؤدي إلى تحقيؽ أىداؼ المنظمة بكفاءة وفعالية، وأيضا إلى تحقيؽ التقدـ 

 . الاجتماعي والاقتصادي لممجتمع
 التسويؽ أنو مجموعة مف الأنشطة والممارسات Park and Zaltmaوخيرا يعرؼ 

التي تقوـ بتحقيؽ عمميات التبادؿ، والتي تضع تطوير وتنمية المنتجات والترويج والتسعير، 
كما يتضمف المتابعة والاستجابة لأنشطة المنافسيف ورغبات المستيمكيف والسياسات الحكومية 

 . (3)وكذلؾ التغيرات المختمفة في أوضاع البيئة الخارجية
 :  فمف خلبؿ كؿ التعريفات السابقة لمتسويؽ يمكف تحديد خصائصو فيما يمي

إف التسويؽ يقوـ عمى دراسة رغبات وحاجات الناس ومحاولة التجاوب معيا، ومف - 
 . ثـ فإف المستيمؾ ىو العنصر الأساسي في العممية التسويقية

                                                 

حسيف يف معموي بف حسيف المعموي الشيراني، التسويؽ التجاري وأحكامو في الفقو الإسلبمي، الطبعة الأولى، دار  - 1
 .29، ص 2010بمد، . التدمرية، د

 .15، ص 1977طبعة، مطبعة جامعة بغداد، بغداد، . سميماف خميؿ المغازىجي، إدارة التسويؽ، د - 2
مصطفى سعيد الشيخ، مبادئ التسويؽ الحديث بيف النظرية والتطبيؽ، . عبد الباسط حسونة د. زكريا أحمد عزاـ د. د - 3

 .29، ص 2009الطبعة الثانية، دار المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، الأردف، 
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سياسية –اجتماعية )التسويؽ يقوـ عمى دراسة الظروؼ والمتغيرات البيئية المحيطة - 
 . قبؿ وضع السياسات واستراتيجيات التسويقية المناسبة (تنافسية–ثقافية – اقتصادية –

إف التسويؽ ىو محاولة جادة لممواءمة بيف المنتج والمستيمؾ ليما الطرفيف - 
 . الأساسيف أو الرئيسيف وأىداؼ كؿ منيما ودوف المساس بالصالح العاـ

النشاط التسويقي في مواجية المستيمؾ وىو مجموعة مف  إف شكؿ الذي يأخذه- 
العناصر والأنشطة إما رئيسية أو فرعية، التي تكوّف في مجموعيا ما يسمى بالغرض أو 

 .المزيج التسويقي لممنتجات والخدمات والأفكار التي تقدميا المنشأة
 .إفّ التسويؽ وظيفة مستمرة قبؿ وأثناء وبعد الإنتاج والبيع- 
إف التسويؽ يرتكز عمى التنظيـ والتنفيذ والتخطيط الجيديف ثـ المتابعة الواعية، أي - 

 .(1)إلى الإدارة السميمة
 الفرع الثاني

 المفاىيـ الأساسية لمتسكيؽ
مف خلبؿ مختمؼ التعاريؼ العرضة لمنشاط التسويقي أف ىناؾ العديد مف   يتضح

المفاىيـ يجب عمى أي قارئ أو دارس أو ممارس التعرؼ عمييا ودراستيا، لتكوف بمثابة 
الأساسيات التي يرتكز عمييا النشاط التسويقي والتي تتمثؿ في كؿ مف الحاجات، الرغبات، 

 .(2)المعاملبت والأسواؽ الطمب، المنتجات، التبادؿ
 :يمثؿ الشكؿ الآتي أىـ عناصر النشاط التسويقي

 
 
 
 

                                                 

 .20 – 19محي الديف الأزىري، مرجع سابؽ، ص . د - 1
 .16، ص 1999طبعة، الدار الجامعية لمطبع والنشر والتوزيع، الإسكندرية، . محمد فريد الصحف، التسويؽ، د - 2
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 :  الحاجات–أكلا 
فيي تمثؿ المتطمبات الأساسية والضرورية لاستمرار حياة الإنساف فيو لديو العديد مف 

 . (1)الحاجات التي يسعى إلى إشباعيا وتمبيتيا تشير إلى القمؽ وتوتر وعدـ الراحة
 : فحاجات الإنساف عديدة ومتنوعة تتضمف حاجات مختمفة وىي كالتالي

 :  الحاجات الفسيكلكجية– 1
ىي الحاجات الأساسية في حياة الإنساف والتي بدونو لا يمكف العيش وتتمثؿ في 

 . المأوى فيذه الحاجات تولد مع الإنساف فيحتاجو ليبقى حيا-  المأكؿ–الممبس - المشرب،
  : حاجة الأماف– 2

تأتي بعد الحاجات الفسيولوجية ويطمع الإنساف في تمبيتيا بعد تمبية الحاجات 
الصحة، فالمستيمؾ يمجأ إلى التعميـ الجامعي حتى يؤمف مستقبمو، - الفسيولوجية كالتعميـ

 . وفي حالة المرض يمجأ إلى التأميف للبستفادة منو
                                                 

، ص 2003طبعة، دار حامد لمنشر والتوزيع، الأردف، . شفيؽ إبراىيـ حداد، التسويؽ، د. نظاـ موسى سويداف، ود. د - 1
26. 

 الحاجات

 الأسواؽ الرغبات

 المعاملبت الطمب

 التبادؿ المنتجات
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 :حاجة الانتماء كالحب - 3
فالعديد مف المستيمكيف بعد تحقيؽ الحاجات السابقة يمجأ إلى تحقيؽ حاجة الانتماء  

والحب للآخريف فعمى المسوؽ أف يوفر لمشخص كؿ المستمزمات الضرورية لأجؿ تحقيؽ 
 . ىذه الحاجات

 : حاجات الاحتراـ– 4
 تعتبر حاجة تتناسب مع إمكانية المستيمكيف فيجب عمى المستيمؾ أف يمبي الحاجات 
الثلبثة ليستطيع تمبية حاجة الاحتراـ والتقدير فمثؿ بعض المستيمكيف يقترح أف عمييـ شراء 

سيارة بعلبمة تجارية معينة والتي تشبع حاجاتيـ إلى الاحتراـ والتقدير فتوفر ليـ المنزلة 
 . (1)الاجتماعية التي يسعوف إلييا

 : حاجات تحقيؽ الذات– 5
 تعتمد عمى الأشخاص منفرديف فكيؼ يرغب المستيمؾ أف يحقؽ ذاتو تختمؼ مف 

شخص إلى آخر فبعض يرى أف تحقيؽ ذاتو يكوف مف خلبؿ امتلبؾ سيارة بعلبمة تجارية 
 .  (2)والبعض الآخر يحقؽ ذاتو في امتلبؾ علبمة رفاىية أخرى

فيمكف القوؿ بأف الحاجات تعتبر أساسية في تكويف الإنساف فالفرد بطبيعة الحاؿ يمجأ 
إلى التدرج في إشباع ىذه الحاجات بحيث ينتقؿ مف مستوى معيف لمحاجات بعد إشباعيا إلى 

شباعيا  . أعمى مستوى لمحاولة تحقيقيا وا 
 :  إف الحاجة غير المشبعة قد تفرض عمى الفرد تصرفيف ىما

 .  التطمع إلى إشباع الحاجة–أ 
 .  محاولة عمى إنقاص مستوى الحاجة–ب 

إف حاجات الفرد تختمؼ مف مجتمع لآخر حسب درجة التقدـ الاقتصادي داخؿ 
المجتمع حيث نجد أف الفرد في المجتمعات المتقدمة اقتصاديا يتطمع إلى إشباع حاجاتو 

                                                 

 .33 – 32مصطفى سعيد الشيخ، مرجع سابؽ، ص . عبد الباسط حسونة د. زكريا أحمد عزاـ د. د - 1
 .33مصطفى سعيد الشيخ، مرجع نفسو، ص . عبد الباسط حسونة د. زكريا أحمد عزاـ د. د - 2
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ويساعده في ذلؾ ارتفاع مستوى دخمو ومف بعد قدرتو عمى الإشباع وىذا عمى عكس في 
المجتمعات المتخمفة نسبيا الذيف يسعوف إلى التقميؿ مف مستوى الحاجة ومحاولة إشباعيا بما 

 . (1)ىو متاح مف الخدمات والسمع
  :الرغبات- ثانيا 

إف الرغبات ىي الوسائؿ التي يتـ مف خلبليا إشباع حاجات المستيمؾ، فتختمؼ رغبات 
الفرد باختلبؼ الثقافة والحضارة والشخصية، فالشخص الذي يشعر بحاجة الجوع قد يُشبع 
حاجة الجوع إما بتناوؿ ساندويش لحكـ أو ساندويش بيض، وىذا يعتمد عمى رغبتو التي 

مكانيتو، فرغبات عديدة والحاجات محدودة، فمثؿ حاجة الجوع  تعتمد عمى بيئتو وشخصيتو وا 
يمكف إشباعيا مف خلبؿ ساندويش دجاج أو ساندويش سمؾ أو ساندويش فمفؿ، وكؿ ىذه 

 .(2)تعتبر رغبات مختمفة لأجؿ إشباع حاجة واحدة ليي الجوع
 : الطمب–ثالثا 
الإنساف رغبات غير محدودة، ولكف لدييـ موارد محدودة، فعندما تتوفر القدرة  لدى

المادية والرغبة في الشراء يصبح ىناؾ الطمب، فالطمب عبارة عف الكمية المطموبة مف جانب 
 .الأفراد مف سمطة أو خدمة معينة خلبؿ مدة زمنية معينة وبسعر معيف

فأكثر ما ييـ المسوؽ في مثؿ ىذا الموضوع ىو القدرة الشرائية عند المستيمؾ، فجميع 
 تتوفرالمستيمكيف لدييـ حاجات واحدة ورغبات متعددة، ولكف ىذا قد لا يفيد إذا لـ 

الإمكانيات المادية لدى المستيمؾ التي يستطيع مف خلبليا إشباع حاجاتو ورغباتو، فمثؿ 
شخص بحاجة إلى الطعاـ بسبب جوع ولديو رغبة قوية جدا بتناوؿ المحوـ والبطاطا والفاكية، 
فإذا لـ تتوفر لديو القدرة الشرائية المادية لأجؿ تحقيؽ ذلؾ، فإنّو سيؤجؿ أو يمغي فكرة الأكؿ، 
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وىذا كمسوؽ لف يستفيد نيائيا بؿ يجب أف يوفر لو ضمف إمكانياتو المتاحة الوجبة المناسبة 
 .(1)لو

 : المنتجات–رابعا 
إف وجود الحاجات والرغبات الإنسانية والطمب يتطمب تواجد منتجات لأجؿ إشباع ىذه 

 .(2)الحاجات والرغبات
يعرّؼ المنتح بأنو شيء يتـ عرضو في السوؽ لأجؿ جذب الانتباه والاستخداـ 

والاكتساب أو الاستيلبؾ لإشباع حاجة ورغبة معينة، فالمستيمكيف ينظروف إلى المنتوجات 
كمجموعة مف المنافع، إذ يقوموف باختيار تمؾ المنتجات التي توفر ليـ أفضؿ مجموعة مف 

 :فوائد الأمواؿ التي قاموا بإنفاقيا في سبيؿ الحصوؿ عمييا، فيذا التعريؼ يشمؿ ما يمي
 :السمع - 1

ىي منتجات مادية يتعرؼ عمييا الزبائف بالممس أو الرؤية أو التذوؽ أو الشـ 
 .الخ...  الأحذية– المأكولات –كالملببس 

 : الخدمات– 2 
ىي منتجات غير مادية تقدـ منافع قانونية أو مالية، طبية صحية ترفييية تعميمية، 

 .كالخدمات البنكية، مستشفى، المحاماة
 :الأفكار - 3

مفاىيـ أو تصورات معينة يمكف تبادليا في السوؽ كبرنامج محو الأمية وتخطيط 
 .(3)الأسرة

 : التبادؿ–خامسا 
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يعتبر التبادؿ جوىر العممية التسويقية، فيو سموؾ لمحصوؿ عمى شيء مرغوب مف فرد 
أو منظمة ما مقابؿ تقديـ شيء مرغوب آخر، والحصوؿ عمى المنتجات يحصؿ بعدة أشكاؿ 

 :تتمثؿ في
 
 : الإنتاج الذاتي–1

 . فمثؿ الشخص الذي يشعر بالجوع يمكنو الحصوؿ عمى طعاـ مف خلبؿ الاصطياد
 :أسمكب الإكراه- 2

الشخص الذي يشعر بالجوع يمكنو الحصوؿ عمى طعاـ مف خلبؿ السرقة أو الاستيلبء 
 .بالقوة عمى الأغذية

 :أسمكب الاستجداء- 3
الشخص الذي يشعر بالجوع يمكنو الحصوؿ عمى طعاـ مف خلبؿ التوسؿ 

 .والاستعطاؼ
 :أسمكب التبادؿ- 4

الشخص الذي يشعر بالجوع يمكنو الحصوؿ عمى طعاـ مف خلبؿ إعطاء لشخص 
آخر مبمغ نقدي أو مقايضة مف اجؿ الحصوؿ عمى الطعاـ فيذه الطريقة ىي أكثر قبولا 

 .(1)تسويقيا
 :تتطمب عممية التبادؿ توفر العديد مف الشروط وىي

 .يجب أف يكوف ىناؾ طرفيف عمى الأقؿ في عممية التبادؿ- 
 .أف كؿ طرؼ لديو شيء ما ذو قيمة لمطرؼ الآخر- 
 .يجب أف يكوف لكؿ طرؼ القدرة عمى الاتصاؿ بالطرؼ الآخر وتسميمو ىذا الشيء- 
 .(2)يجب أف يكوف لكؿ طرؼ الحرية المطمقة لقبوؿ أو رفض عرض الآخر- 
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 الفرع الثالث
 دكر التسكيؽ التجارم

يعتبر التسويؽ مجموعة الأساليب المستخدمة بفرض تكييؼ منتوج ما في سوؽ معيف 
لأجؿ تعريؼ بالمستيمكيف، وخمؽ التميز مقارنة بالمنافسيف وىذا بواسطة حدّ أدنى مف 

الوسائؿ لأجؿ تحقيؽ الفائدة المتولدة مف البيع، وىذا نظرا للؤىمية والدور الذي يمعبو في 
 .(1)جميع المجالات، سواءً في المجاؿ الاقتصادي، المجاؿ الاجتماعي وحتى في المؤسسة

 : الدكر الاقتصادم لمتسكيؽ–أكلا 
إفّ التسويؽ يقوـ بتدفؽ السمع والخدمات مف المنتج إلى المستيمؾ والاتفاؽ حوؿ اتخاذ 

القرارات المتعمقة بما يجب إنتاجو وتوزيعو وبأي كمية تختمؼ باختلبؼ البمداف والأنظمة 
الاقتصادية، بحيث أف الأىداؼ الأساسي تبقى متشابية، والتي تتمثؿ في خمؽ السمع 
 .(2)والخدمات وتوفيرىا في المكاف والوقت المناسبيف لتحسيف الظروؼ المعيشية في كؿ بمد

فقد يتـ تحديد كيفية توزيع الموارد النادرة لإنتاج مختمؼ أنواع السمع والخدمات، وىذا 
مف خلبؿ ىذا النظاـ الذي تتبعو الدوؿ ويقوـ أيضا بإشباع حاجات المجتمع عف طريؽ أربع 

 :مراحؿ والتي تتمثؿ في
 .إنتاج الموارد اللبزمة مف المواد الخاـ- 
 .إنتاج السمع والخدمات مف خلبؿ إجراء عمميات صناعية وتحويمية- 
عمميات التبادؿ الوسيطة التي يقوـ فييا الوسطاء مف تجار الجممة والتجزئة بعرض - 

 .السمع في المكاف والزماف المناسبيف
 .(3)استيلبؾ السمع والخدمات- 
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 : الدكر الاجتماعي لمتسكيؽ–ثانيا 
يتمثؿ دور التسويؽ بالنسبة لممجتمع في تمبية حاجيات ومصالح الناس الدنيوية وذلؾ 
عف طريؽ تسييؿ عمميات تبادؿ وتوزيع السمع والخدمات ومحاولة إيصاؿ السمع والمنتجات 
إلى أفراد المجتمع، وبتكمفة وبأسعار مناسبة بسبب زيادة التنافس بيف المشروعات المنتجة، 
ف كانت مستويات الأسعار قد تتأثر بنفقات التوزيع التي يتحمميا المستيمؾ إلّا أفّ ذلؾ  وا 
سيحقؽ زيادة في أرباح المشروع أو الشركة، وىذا يعود بالنفع عمى الموظفيف والمساىميف 

يجاد عدد ىائؿ مف  والعماؿ في تمؾ الشركة، وىذا يؤدي لرفع مستوى المعيشة ليـ، وا 
الوظائؼ ليعمؿ فييا أفراد المجتمع العامموف، وذلؾ أف المشروعات الصناعية إذا فشمت في 
تسويؽ إنتاجيا فسوؼ تتجو إلى تخفيض طاقتيا الإنتاجية، ومف ثـ الاستغناء عف عدد كبير 
مف العماؿ لدييا، فعمميات توزيع المنتجات تحتاج إلى أعداد كبيرة مف رجاؿ البيع والمندوبيف 
وغيرىـ، زيادة عمى فرص التوظيؼ لدى منشآت التوزيع المتخصصة كتجار الجممة والتجزئة 

ومؤسسات التخزيف والنقؿ وغيرىا، وىذا خاصة بزيادة حجـ الإنتاج واتساع المسافة بيف 
 .(1)المنتج والمستيمؾ

 : دكر التسكيؽ لممؤسسة–ثالثا 
إفّ التسويؽ ىو تسيير المبيعات وىذا بالنسبة لمكثير مف مسيري المؤسسات أما بالنسبة 

للآخريف ما ىو إلا طريقة لاقتحاـ الأسواؽ، وأما البعض الآخر يعطي أىمية التوجو 
التسويقي نحو المستيمؾ، وأخيرا بالنسبة لمعظـ المسؤوليف السياسييف والاجتماعييف، التسويؽ 

 .(2)ىو المسؤوؿ الوحيد المؤثر عمى نظاـ قيـ مجتمع المستيمكيف
فمف ىنا يتبيّف أف دور التسويؽ في المؤسسة قائـ عمى ترابط وتداخؿ بيف الوظائؼ 

 . تسويؽ– مالية –الأساسية الاقتصادية لكؿ مؤسسة إنتاج والتي تتمثؿ في إنتاج 
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فانطلبقا مف ىذا المحتوى التسويقي المحرؾ الرئيسي لنشاط المؤسسة ىذه الميمة يقوـ 
 .بتنفيذىا عبر أسموبيف
فيذا النوع مف التسويؽ يمثؿ البعد التصرفي :  التسكيؽ العممي–الأسمكب الأكؿ 

إلى اقتحاـ الأسواؽ المتواجدة، ويكوف مدى  ولمفيوـ التسويؽ فيو أسموب تمقائي ييدؼ
استعمالو قصير ومتوسط وىو مسعى تجاري تقميدي يقوـ عمى تحقيؽ ىدؼ رقـ الأعماؿ 

مستندا إلى طرؽ تكتيكية خاصة بسياسة المزيج التسويقي، التوزيع، السعر، الإعلبـ، 
 .المنتوج

فالنطاؽ التسويؽ يتحقؽ بمجرد تحقؽ أىداؼ حصص السوؽ المرغوب اقتحامو 
والخطة المتبعة مع إقامة ميزانية تسويؽ مف اجؿ تحقيؽ ىذه الأىداؼ، وذلؾ خاص بكؿ 
علبمة تجارية أو نشاط ينتمي لمحفظة المنتوجات الخاصة بالمؤسسة، فاليدؼ الأساسي 

لتسويؽ العممي ىو تحقيؽ وخمؽ رقـ الأعماؿ أي بيع واستعماؿ ليذا الغرض وسائؿ 
الاتصاؿ والبيع الأكثر دقة مع البحث عف تدني تكاليؼ البيع، فيدؼ رقـ الأعماؿ المراد 

تحققو يحوؿ برنامج صنع مف أجؿ وظيفة الإنتاج، وكذا إلى برنامج تخزيف وتوزيع مف اجؿ 
الوظائؼ التجارية، فيو إذف عنصر محدد وىاـ يؤثر بطريقة مباشرة عمى مردودية المؤسسة 

 .(1)في المدى القصير
إفّ الأسموب الاستراتيجي عبارة عف تحميؿ :  التسكيؽ الاستراتيجي–الأسمكب الثاني 

منيجي مستمر لحاجيات السوؽ وتطور وتعريؼ بالمنتجات المثالية المخصصة لمجموعة 
المشتريف المتميزيف، باعتبار أف تمؾ المنتوجات تتصؼ بالجودة التي تجعميا تتميز بيف 

 .المنتجات المنافسة مع حافز تنافسي دائـ
نما خدمة أو الحؿ  فما يقتنيو المشتري ليس المنتوج في حد ذاتو في النظرة التسويقية وا 
لمشكمتو المقدمة في المنتوج نفسو، حيث أف التسويؽ الاستراتيجي يرتكز عمى تحميؿ حاجات 

                                                 

 .41تشوار خير ديف، مرجع سابؽ، ص . د - 1
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 –المنتوج )الأفراد والمنظمات ثـ يقوـ بمراقبة تطور سوؽ مرجعي وتحديد مختمؼ التوليفات 
والتقسيمات الحالية أو المحتممة، فالدور التسويقي الاستراتيجي يتمثؿ في توجو  (السعر

مكانياتيا والتي  المؤسسة إلى فرص متواجدة واستغلبليا وخمؽ ىذه الفرص حسب مياراتيا وا 
ترجع عمييا بمردودية ونمو، فيذا الأسموب يؤدي وييدؼ إلى تحديد ميمة المؤسسة، برمجة 

 .(1)الأىداؼ، تنظيـ إستراتيجية التطوير والحرص عمى إبقاء توازف محفظة منتوجاتيا
 الفرع الرابع

 أىداؼ التسكيؽ
يعتبر النشاط التسويقي مف الأنشطة الرئيسية في أية منشأة اقتصادية أخرى، وذلؾ 

 .لجانب نشاط الإنتاج، إذ يتحقؽ التكامؿ بينيما مف أجؿ تحقيؽ الربح وخدمة نافعة لممجتمع
وتتوقؼ فاعمية المنشأة في تحقيؽ ىدفيا النيائي عمى مقدار الكفاية في نشاطي الإنتاج 
والتسويؽ، متمثلب في إنتاج السمعة بالجودة المناسبة وتقديميا لممستيمكيف الملبئميف، بالسعر 

 .(2)المناسب وفي المكاف المناسب، والوقت الملبئـ
 : السمعة المناسبة–أكلا 

وىي السمعة التي تحقؽ المنافع الحقيقية لممستيمكيف، والتي تشبع احتياجاتيـ ذلؾ بأف 
تكوف السمعة قد صممت بالمواصفات وبالشكؿ والجودة التي يرغب فييا المستيمكيف وتجعميـ 

يرضوف عنيا، فتحظى بالقبوؿ مف جانبيـ، وكذلؾ معبأة بالأسموب الذي يحقؽ ليـ اكبر 
 .منفعة منيا

 : تقديـ السمعة لممستيمكيف الملائميف–ثانيا 
إفّ لكؿ سمعة سوقيا الذي يتصؼ بمجموعة خصائص معينة تميزه عف سوؽ السمع 
الأخرى، ولذا فيمكف تقسيـ المستيمكيف مف حيث خصائصيـ إلى قطاعات أو فئات حسب 

                                                 

 .41تشوار خير ديف، مرجع نفسو، ص . د - 1
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السف أو الجنس أو درجة التعميـ أو المينة أو الدخؿ وغير ذلؾ مف الخصائص المميزة ليـ، 
ودراسة مثؿ ىذه الخصائص يعد أمرا ضروريا وىاما عند تخطيط السياسات التسويقية 

 .(1)الخاصة بالتوزيع والبيع والإعلبف والترويج
 : المكاف المناسب–ثالثا 

يقصد بالمكاف المناسب ىو المكاف الذي يمكف المستيمؾ الحصوؿ منو عمى السمعة 
التي يحتاج إلييا بأقؿ مجيود، والمنتج عميو أف يعمؿ عمى تقديـ سمعتو لجميور المستيمكيف 

 .بحيث لا يتكبدوف أية مشقة لمحصوؿ عمييا
فكاف اختيار المكاف المناسب ىو الأساس عند اختيار منافذ التوزيع التي تباع فييا 
السمعة وأيضا قنوات التوزيع التي تتدفؽ مف خلبليا السمعة مف أماكف إنتاجيا إلى مواقع 

 .استيلبكيا
 : السعر المناسب–رابعا 

يقصد بو ذلؾ السعر الذي يتفؽ لممستيمؾ والقدرة الشرائية، وأيضا يحقؽ لممنتج عائدا 
فلب يمكف عمميا أف يقوـ المنتج بوضع ثمف أو سعر . مقبولا عند تغطية تكاليؼ الإنتاج

لسمعتو لا يمكف عمى المستيمؾ دفعو كما لا يمكف عمى المنتج مواصمة في إنتاج سمعة تحقؽ 
لو خسارة، فميذا يجب أف تتوفر سياسات لتسعير واضحة ومحددة معتمدة في المقاـ الأوؿ 

 .عمى دراسة المستيمؾ
 : الكقت المناسب–خامسا 

يقصد بيذا المصطمح ىو وقت تقديـ السمعة لممستيمؾ في السوؽ، حيث أف الأساس 
يجب أف يجد المستيمؾ السمعة متى شعر بالحاجة إلييا دوف أف ينتظر توفرىا، فمف ىنا 

تظير أىمية التخزيف والتي تحقؽ المنفعة الزمني، وىذا بفضؿ تخزيف السمع في الوقت الذي 
 .(2)لا حاجة لمطمب عمييا، إلى الوقت الذي يتزايد فيو الطمب عمييا

                                                 

 .26 – 25أحمد عادؿ راشد، مرجع سابؽ، ص . د - 1
 .27 – 26أحمد عادؿ راشد، مرجع سابؽ، ص . د - 2
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 المطمب الثاني
 مراحؿ تطكر التسكيؽ التجارم في التشريع الجزائرم

بعد أف تـ تعريؼ التسويؽ التجاري بأنو مجموعة الأنشطة أو الجيود أو الوظائؼ ألتي 
تصاحب وتسيؿ عممية تبادؿ وانتقاؿ السمعة أو الخدمة مف المنتج إلى المستيمؾ، وذلؾ 

أو المستيمؾ وأيضا إلى أىـ –بفضؿ رضا الأطراؼ المعنية بما فييا المنتج أو الوسيط 
الوظائؼ وأىداؼ الأنشطة التسويقية التي تعود عمى المستيمؾ وتخمؽ لو منافع الاقتصادية 
تباع حاجاتو ورغباتو فتحقؽ رفاىيتو ويرتفع مستواه الاجتماعي والاقتصادي وتكويف مجتمع  وا 

 . (1)سميـ

سوؼ يتـ دراسة مراحؿ التسويؽ باعتبار أنو قبؿ أف يصبح فمسفة ومفيوما وتوجيا 
مرحمة  (الفرع الأوؿ)مرحمة توجو الإنتاجي :  مراحؿ، فيتـ تحديدىا كالتالي5قائما بذاتو، مرّ بػ
مرحمة توجيو التسويقي  (الفرع الثالث)مرحمة التوجو السمعي  (الفرع الثاني)التوجو البيعي 

 . (الفرع الخامس)وأخيرا مرحمة التطور التسويقي  (الفرع الرابع)

 الفرع الأكؿ
 مرحمة تكجيو الإنتاجي

كاف توجو أغمبية الشركات في الولايات المتحدة مف بداية الثورة الصناعية وفي عاـ 
 وفي الدوؿ الأوربية، توجيا إنتاجيا، حيث كاف المنتجوف يركزوف عمى النوعية، ثـ 1925

بعد ذلؾ يمجأ لمبحث عف مشتريف لتمؾ المنتجات، حيث كانت فمسفتو في ذلؾ أحسف منتج 
يبيع نفسو، حيث كاف رائد ىذا التوجو فردريؾ تايمر صاحب كتاب سياسات الإدارة 

 . (2)العممية

                                                 

 .26محي الديف الأزىري، مرجع سابؽ، ص  - 1
طبعة، دار الحامد لمنشر والتوزيع، عماف، . شفيؽ إبراىيـ حداد، التسويؽ مفاىيـ معاصرة، د. نظاـ موسى سويداف د - 2

 .31، ص 2003



 تأ نك  ا شهو   ستهور ععل   سسنيق   ستهور                    :                                                         فصي   ثهاف

47 

 

فيذه المرحمة تغمبت فيو كفة الطمب عمى كفة العرض فيي مرحمة تفوؽ الطمب 
مكانية الإنتاج لا تزاؿ مقتصرة عمى الإشباع الكمي واحتياجات ولوازـ السوؽ، حيث كاف  وا 

 الشيء الذي شغؿ رؤساء المؤسسات ىو تحسيف وسائؿ الإنتاج 1925أنذلؾ أي عاـ 
والبحث عف المصادر اللبزمة لتمويؿ الاستثمارات، ففي ىذه المرحمة كانت الركائز الأساسية 
لتوجيو أوجو نشاط المؤسسة ىو تحسيف كفاءة التوزيع والإنتاج والقدرة عمى تخفيض التكمفة 

 . (1)والعمؿ عمى إتاحة السمع بواسطة التغطية الكاممة
 الفرع الثاني

 مرحمة تكجيو السمعي

إف ىذه المرحمة المستيمؾ يختار المنتجات التي تقدـ لو أحسف جودة وأداء مما يعني 
التركيز عمى جودة المنتجات المنظمة، والعمؿ عمى تحسينات مف زمف لآخر، حيث يقوـ 

بشراء السمعة لأجؿ اقتناء حاجاتو، وبتالي ييتـ بالدرجة الأولى بجودة السمعة لكونو عمى عمـ 
بمميزات السمع الأخرى المنافسة في السوؽ، فيذا التفضيؿ يترتب عمى المفاضمة والجودة بيف 
السمع وخاصة يرتكز عمى القدرات الشرائية لممستيمؾ، ومف ناحية أخرى عمى المنتج لتحسيف 

 . (2)نوعية السمعة وجودتيا لأجؿ احتفاظو بعملبئو وجذب عملبء آخريف جدد
 : وأىـ الملبمح التي تتميز بو ىذه المرحمة ىي

 اىتماـ بالسمع وطريقة تسعيرىا - 
 . المستيمؾ ييتـ بمواصفات السمع كمجموعة متكاممة- 
المستيمؾ ييتـ بالسعر والجودة ويربط بيف العلبقة القائمة الجودة والسعر إذ أف - 

 . العلبقة طردية
 . (3)ىذه المرحمة تميؿ إلى ترجيح مصمحة المؤسسة عمى المصالح الأخرى- 

                                                 

 .9كوسى ليمى، مرجع سابؽ، ص  - 1
 .44تشوار خير الديف، مرجع سابؽ، ص . د - 2
 .38مصطفى سعيد الشيخ، مرجع سابؽ، ص . عبد الباسط حسونة د. زكريا أحمد عزاـ د. د - 3
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 الفرع الثالث
 مرحمة تكجيو البيعي

إف المفيوـ البيعي مف التوجييات الشائعة الاستعماؿ بواسطة العديد مف المنظمات في 
النظر إلى أسواقيا، فيي المرحمة أيف تحوؿ الاىتماـ فيو مف الإنتاج إلى البيع حيث أصبح 
العرض يفوؽ الطمب، فالمستيمؾ يقوـ بعممية الشراء ولا يقتني بطريقة كافية إف لـ يتـ تنبييو 

إلى المنتوج وتوجييو وتوضيح ما يجنيو مف منافع ومزايا مف السمع والخدمات الخاصة 
 .(1)بيا

ففي ىذه المرحمة يتـ التركيز عمى وظيفة الترويج بوجو عاـ والبيع الشخصي بصفة 
خاصة، وىذا في ظؿ ظروؼ سوؽ المشتريف، الذي يتميز بزيادة الكميات المعروضة مف 

السمع عمى الطمب عمييا، فيكوف العرض ىو المحدد لمطمب بواسطة عمميات الضغط 
 . (2)والترويج، فدور التسويؽ لا يقتصر عمى البحث وخمؽ منافع السمع المنتجة مسبقا

إف المفيوـ البيعي يقوـ عمى مجموعة مف الافتراضيات الضمنية، فالمستيمؾ لف يقوـ 
بالشراء بطبيعتو إلّا إذا تـ دفعو وتكثيؼ الجيود الترويجية حولو، وىذا مف خلبؿ البيع 

 .الاندفاعي والمكثؼ لإقناعو بشراء السمعة
إفّ المستيمؾ ينسى في بعض الأحياف الخبرات السيئة الناتجة عف الشراء السابؽ ولا 

 .يقوـ بنقميا للآخريف، ويقوـ بإعادة الشراء لمسمعة نفسيا
ّـ فإفّ الاىتماـ قد يكوف بتحقيؽ  يوجد فرص بيعية ىائمة متاحة في السوؽ، ومف ث

 .(3)مبيعات مف المستيمكيف دوف الاىتماـ بالاحتفاظ بولائيـ لإعادة الشراء
 
 

                                                 

 .37محمد سعيد عبد الفتاح، التسويؽ، مرجع سابؽ، ص  - 1
 .45تشوار خير الديف، مرجع سابؽ، ص . د - 2
 .71محمد فريد الصحف، التسويؽ، مرجع سابؽ، ص  - 3
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 الفرع الرابع
 مرحمة التكجيو التسكيقي

تحوؿ المفيوـ البيعي بعد الحرب العالمية الثانية إلى المفيوـ التسويقي وانتشر ىذا 
 تعبئة » المفيوـ التسويقي بأنو Kingالمفيوـ كبديؿ عف الفمسفات السابقة، إذ يعرؼ 

واستغلبؿ والرقابة عمى الجيد الكمي لممشروع بعرض مساعدة المستيمكيف في حؿ مشاكؿ 
 .«معينة بطرؽ تتفؽ مع الدعـ المخطط لممركز الربحي لممشروع 

 تفكير إداري يقوـ عمى أف الميمة الأساسي لممنشآت ىي »كما عرّفو كوتمر بأنو 
تحديد رغبات وحاجات السوؽ المستيدؼ وتكييؼ أوضاع المنشأة لتقديـ الإشباع المطموب 

 .(1) «ليذه الرغبات بكفاءة أكبر مف منافسييا

فالتسويؽ دوره شامؿ قائـ عمى توجو نشاط المؤسسة نحو كؿ مف السوؽ، التوجو 
بالمستيمؾ، التسويؽ المتكامؿ، التوجو بالأرباح، فالغرض ىو تعديؿ الخدمات والسمع 
 .(2)المعروضة لمحاجات المتوقع بيا السوؽ وتحديد رغبات وحاجات الأسواؽ المستيدفة

 
 :التركيز عمى السكؽ- أكلا

بداية لأي نشاط تسويقي أولا اختبار السوؽ المستيدؼ، فلب يمكف لشركة أف تعمؿ في 
كؿ سوؽ، وتخدـ كؿ حاجتو لدى المستيمؾ، فيو أيضا غير منطقي أف يعامؿ السوؽ كوحدة 
واحدة دوف وجود أي اختلبفات بيف أفراده، فعمى الشركات أف تعرؼ أسواقيا المستيدفة بدقة، 

 . وتقوـ بتفصيؿ برنامج تسويقي ملبئـ ليذا السوؽ
 : التكجو بالمستيمؾ- ثانيا

يعتبر الاىتماـ بالرغبات واحتياجات المستيمؾ ىو المدخؿ الحقيقي لمنجاح تسويقي، 
فبرغـ نجاح بعض الشركات في تحديد أسواقيا بشكؿ دقيؽ، إلا أنيا ظؿ غير قادر عمى 

                                                 

 .11كوسى ليمى، مرجع سابؽ، ص  - 1
 .45تشوار خير الديف، مرجع سابؽ، ص . د - 2
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التفكير تسويقا أي غير موجية باحتياجات المستيمؾ، ولذا يحتاج التوجو بالمستيمؾ مف 
الشركة أف تقوـ بتحديد احتياجات المستيمؾ مف وجية نظره وليس مف وجو نظر الشركة 

 . (1)والعامميف فييا
 : التسكيؽ المتكامؿ- ثالثا

استنادا لممفيوـ التسويقي، يجب أف يكوف ىناؾ تكامؿ وتنسيؽ بيف الوظائؼ المختمفة 
في المنظمة تجاه تحقيؽ أىداؼ لممنظمة، فبما أف منتجات المنظمة موجية ناحية إشباع 
احتياجات المستيمؾ فإف نقطة الارتكاز الرئيسية في تخطيط أوجو النشاط المختمفة داخؿ 

المنظمة ينبغي أف تكوف مبنية عمى تأثير كافة القرارات الإدارية المتخذة عمى مدى نجاحيا 
 .(2)في إشباع رغبات واحتياجات المستيمؾ

 :التكجو بالأرباح- رابعا
الغرض مف تطبيؽ فمسفة المفيوـ التسويقي ىو معاونة المنظمات لأجؿ تحقيؽ أىدافيا 

والتي تختمؼ باختلبؼ طبيعة عمؿ المنظمة، فعند منظمات الأعماؿ اليدؼ ىو تحقيؽ 
الأرباح أما في حالة المنظمات غير العمالية والمنظمات العامة، فإفّ تقديـ خدماتيا وتوفير 

الموارد اللبزمة لذلؾ يمثؿ محور اىتماماتيا، فتركيز الإدارة يجب أف يكوف عمى تحقيؽ 
الأرباح طويمة الأجؿ، وذلؾ مف خلبؿ رضاء المستيمؾ وليس فقط الاىتماـ بحجـ المبيعات 

والأرباح قصيرة الأجؿ، فالضماف الوحيد لبقاء واستمرار المنظمة في السوؽ وتحقيقيا 
 . (3)لأرباحيا ىو قبوؿ ورضاء المستيمؾ لمنتجاتيا أي منتجات المنظمة

ولقد جعمت ىذه المرحمة المستيمؾ في قمة سمـ أولوياتيا وبدأت مف مبدأ أف تنوع 
العرض يسمح لو بتحقيؽ إشباع الرغبات والحاجات حيث يقوـ المستيمؾ بإعطاء أىمية بالغة 

                                                 

 .73محمد فريد الصحف، مرجع سابؽ، ص  - 1
 .75محمد فريد الصحف، مرجع نفسو، ص  - 2
 .77 – 76محمد فريد الصحف، التسويؽ، مرجع سابؽ، ص  - 3
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لما ىو معروض عف طريؽ تقيمو لمعلبقة إشباع سعر، فيسعى التسويؽ في ىذه المرحمة إلى 
 : تحقيؽ أىداؼ وىي

 . التعرؼ عمى عرض المنافسيف- 
 . التعرؼ عمى حاجات المستيمكيف ورغباتيـ- 
 . (1) تحديد المنتجات إلى تحمؿ أكبر قمة- 

 الفرع الخامس
 مرحمة التكجو الاجتماعي لمتسكيؽ

يعتبر المفيوـ الاجتماعي لمتسويؽ مفيوـ حديث يعمؿ عمى رفع مستويات المعيشة 
 وتقرر حاجات ورغبات واىتمامات السوؽ المستيدؼ والعمؿ عمى تحقيؽ وتحسيف سعادة 

 
 . (2)ورفاىية المستيمؾ والمجتمع ككؿ

فالمفيوـ الاجتماعي لتسويؽ ىو الحدث في فمسفة إدارة التسويؽ إذ ييتـ بالقضايا - 
 . المعاصرة مثؿ حماية البيئة والمحافظة عمى حؽ الإنساف مما يقدـ مف منتجات

يبنى ىذا المفيوـ عمى فرض أساسي ىو أف يجب عمى الإدارة المؤسسة أف تحدد - 
رغبات وحاجات الأسواؽ التي تكوف متعاممة فييا وأف تساىـ في تعامؿ معيا عمى التكيؼ 

بما يمكنيا مف إشباع الحاجات والرغبات بشكؿ خصاؿ وبتأثير أكثر مف المنافسيف والاىتماـ 
بمصمحة المجتمع باعتبار أف المستيمؾ ىو جزء مف ىذا المجتمع ويقوـ ىذا المفيوـ عمى 

 : ثلبثة عناصر أساسية وىي
 .  التركيز عمى احتياجات المجتمع بدأ مف التركيز عمى احتياجات المستيمؾ– 1
 التركيز عمى التكامؿ بيف مفردات النظاـ عوض البحث سوى عف التكامؿ بيف – 2

 .الوظائؼ الداخمية لممنظمة
                                                 

 .11كوسى ليمى، مرجع سابؽ، ص  - 1
 .40محمد سعيد عبد الفتاح، التسويؽ، مرجع سابؽ، ص . د - 2



 تأ نك  ا شهو   ستهور ععل   سسنيق   ستهور                    :                                                         فصي   ثهاف

52 

 

 .(1) التركيز عمى تحقيؽ رفاىية المجتمع– 3

 المبحث الثاني
 دكر الإشيار التجارم في تفعيؿ التسكيؽ

إفّ الإشيار التجاري يمعب دور ىاما في التسويؽ باعتباره وسيمة لترويج السمع 
والمنتجات في السوؽ، وىذا بواسطة مختمؼ الإشيارات، إما المكتوبة كالصحؼ والمجلبت 

 لأجؿ تقريب الصورة إلى المستيمكيف الذيف وواللبفتات الإعلبنية أو إما المسموعة كالرادي
 .بحاجة إلى معمومات جديدة المتعمقة بالمنتج، لغرض تسويقيا وعرضيا في السوؽ

كما يعتبر ضمف عناصر التسويؽ الذي توجو بو المؤسسة منافسيا، ويساعدىا عمى 
وفي  (المطمب الأوؿ)عممية الاتصاؿ المباشرة بالمستيمكيف، ولو دور في المزيج الترويجي

 .     (المطمب الثاني)يالمزيج التسويؽ
 المطمب الأكؿ

 دكر الإشيار التجارم في المزيج التركيجي 
علبـ المستيمؾ  يمثؿ الترويج ذلؾ الجزء مف الاتصالات الذي ييدؼ إلى إقناع وا 
بالسمع التي تنتجيا الشركة والتأثير فيو لكؿ مستخدميا، فالنشاط الترويجي يعتبر نشاطا 

ضروريا لا يمكف الاستغناء عنو، فميذا لا يمكف لي مؤسسة أف تقوـ ببيع سمعتيا أو منتجاتيا 
ميما وصمت درجة جودتيا دوف وصوؿ المعمومات الكافية عف ىذه المنتجات إلى الزبائف 
المرتقبيف وىذا عف طريؽ الإشيار الذي يعتبر بمثابة شرطا أساسيا لنجاح عممية الترويج، 

إما عف طريؽ الصحؼ والمجلبت والراديو أو التمفزيوف وحتى بفضؿ الممصقات الإشيارية، 
فمف المستحيؿ الشروع في عممية ترويج دوف إشيار كما أف كؿ مف الإشيار والترويج 
يعملبف عمى تحقيؽ اليدؼ نفسو والمتمثؿ في التأثير عمى السموؾ الشرائي لمجميور 
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الفرع )وأىـ عناصره  (الفرع الأوؿ)وعمى ىذا سيتـ دراسة تعريؼ الترويج . (1)المستيدؼ
 (. الفرع الرابع)وأخيرا عوامؿ المؤثرة عمى المزيج الترويجي ( الفرع الثالث)وأىدافو  (الثاني

 الفرع الأكؿ
 تعريؼ النشاط التركيجي

يوجد ىناؾ عدة محاولات استطاع مف خلبليا مفكرو التسويؽ في رسـ معالـ 
وخصائص الأساسية التي تجعؿ النشاط الترويجي يختمؼ عف غيره مف الأنشطة التسويقية 

 . الأخرى
 الجيد المبذوؿ مف جانب البائع لإقناع المشتري » الترويج بأنو Kermerعرؼ 

المرتقب بقبوؿ معمومات معينة عف سمعة أو خدمة وحفظيا في ذمتو بشكؿ يمكنو مف 
 . «استرجاعو 

فعممية الترويج تنطوي إذف عمى أىـ خصائص السمعة أو الخدمة كالاسـ، العلبمة، 
الجودة، السعر وبعد ذلؾ إقناع المشتري المرتقب بيذه الخصائص لأجؿ شراء ىذه السمعة أو 
الخدمة ويستمزـ في ذلؾ تدفؽ المعمومات مف البائع غمى المشتري المرتقب بشكؿ مباشر أو 

 .(2)غير مباشر
أما كتاب في مجاؿ التسويؽ فقد عرّؼ الترويج بأنو عرض أو تقديـ لموضوع أو 

. (3)مجموعة مف المواضيع لمجميور مف اجؿ ترسيخ أو تغيير الآراء والمواقؼ لذلؾ الجميور
ويعرّؼ أيضا بأنو الوظيفة المتعمقة بالإخبار والإقناع والإشكاؿ والمتفاعؿ مع غيره مف 
عناصر المزيج التسويقي الذي ييدؼ إلى تحقيؽ عممية الاتصاؿ الناجمة مما تقدمو 
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المؤسسات مف السمع أو الخدمات أو أفكار تعمؿ عمى إشباع حاجات ورغبات الجميور مف 
 .(1)مؤسسات وأفراد ووفؽ إمكاناتيـ وتوقعاتيـ

وكما يُقصد بو مجموعة الجيود التسويقية المتعمقة بإمداد الزبوف بالمعمومات عف أىـ 
ثارة اىتمامو بو ولإقناعو بقدرتو عمى إشباع احتياجاتو  ومختمؼ المزايا المتعمقة بمنتج ما وا 
مقارنة بغيره مف السمع، وذلؾ بيدؼ دفعو إلى اتخاذ قرار شرائو ثـ الاستمرار في استعمالو 

 .(2)في المستقبؿ
 :فمف خلبؿ كؿ ىذه التعاريؼ يمكف إدراج أىـ خصائص النشاط الترويجي كما يمي

إفّ نشاط الترويجي نشاط بيف المؤسسة ومؤسسات أخرى أو بيف مجموعة مف - 
 .الأفراد

نما قد يطاؿ المؤسسات التي لا -  إفّ الترويج لا يقتصر فقط عمى السمع المادية وا 
 .تيدؼ إلى تحقيؽ الربح

النشاط الترويجي يتطمب فيما صحيحا لعممية الاتصاؿ حتى لا يصبح جيود أو - 
موارد ضائعة فعمى رجؿ التسويؽ الناجح أف يمـ بمفيوـ عممية الاتصاؿ وبمختمؼ نماذجو 

 .حتى يتمكف مف تحقيؽ الأىداؼ المرجوة مف عممية الترويج
إفّ كؿ الأنشطة الترويجية ليست موجية إلى المستيمؾ النيائي فيناؾ البعض مف - 

ىذه الأنشطة توجو إلى الشركات المنتجة، أو قد توجو إلى بعض المؤسسات أو إلى 
 .(3)الوسطاء
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 الفرع الثاني
 عناصر المزيج التركيجي

يتكوف المزيج الترويجي مف عناصر مختمفة وليا اثر عمى المستيمؾ مف خلبؿ حثو 
قناعو عمى الاستيلبؾ وأىميا  :عمى تبني المنتج وا 

 :الإعلاف- أكلا
ىي وسيمة غير شخصية تتولى تقديـ السمع والخدمات إلى الأسواؽ لغاية الترويج عنيا 
عف طريؽ جية معمومة ومقابؿ أجر مدفوع، فيعتبر أكثر الوسائؿ انتشار أو معرفة بواسطة 
المستيمؾ وأكثر استخداما مف طرؼ الشركات عند الترويج عف منتجاتيـ، حيث يشكّؿ أحد 

العناصر الرئيسية في المزيج الترويجي، فعرؼ بوسيمة اتصاؿ جماىيرية تستخدـ لأجؿ إقناع 
خبار المستفيديف أو المستيمكيف بالمنتوج أو الخدمة  .وا 

إفّ الإعلبف يعتبر ركنا رئيسيا في المزيج الترويجي فنجده يتميز ببعض الخصائص 
 :مثؿ

الإعلبف أداة غير شخصية فيو موجو لقطاع مف الجميور مع عدـ التزاـ الجميور - 
 .بإعطاء انتباىو أو استجابتو لو

الإعلبف أداة تعبيرية فيو يوفر الفرصة لتمثيؿ المنظمة ومنتجاتيا مف خلبؿ استخداـ - 
 .فف الطباعة والصوت والموف

يعتبر الإعلبف مف أكثر أدوات الاتصاؿ جماىيرية، فطبيعتو تمنح نوعا مف الشرعية - 
 .(1)لممنتوج وبذلؾ يفيـ دوافع المشتريف عند العامة

 : كظائؼ الإعلاف– 1
يعتبر الإعلبف عنصرا أساسيا في عممية الترويج إذ يقوـ بعدة وظائؼ خاصة تجاه 

 .المستيمؾ
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يقوـ بتسييؿ عمميات الاختيار بيف السمع الموجودة في السوؽ بفضؿ ما يحصؿ - 
 .عميو مف معمومات عف مواصفات ومميزات السمعة

يقوـ بتزويد الزبوف بميارات فنية فيساىـ بشكؿ مستمر بتقديـ نصائح مفيدة تساىـ - 
بلبغو بمكاف وزماف وجود السمعة  في زيادة المعرفة لممستيمؾ عف السمعة وكيفية استعماليا وا 

 .(1)وتوفرىا
 : أىداؼ الإعلاف عمى المستيمؾ– 2

يعتبر الإعلبف وسيمة كفوءة لإعداد موزعة جغرافيا بأقؿ تكمفة وبصفة عامة يقوـ 
 :بتحقيؽ الأىداؼ الآتية

 .يقوـ بإعلبف الزبائف بوجود منتوج جديد في السوؽ- 
 .دعـ تقديـ منتج جديد- 
قناع المستيمكيف بالمنتوج-   .إخبار وا 
ثارة الانتباه لممنتوج-   .إعادة وتييئة وا 
قناع الأفراد عمى الشراء-   .حث وا 
 .نشر الوعي لمزبائف الذيف يتوقع أف يستفيدوا مف المنتج- 
 .تحقيؽ عممية الاتصاؿ بالزبائف الذيف يتعذر الاتصاؿ بيـ عف طريؽ رجاؿ البيع- 
 .(2)الاحتفاظ بالزبائف وعدـ إعطاء الفرصة لممنافسة لكسبيـ- 

 :عند مقارنة الإعلبف بالبيع الشخصي نجد أنو يتميز بعديد مف الجوانب منيا
الانتشار الجغرافي فيو شيء يصعب تحقيقو بواسطة البيع الشخصي وذلؾ لأف الإعلبف  - 

يصؿ إلى عدد كبير مف المستيمكيف المحتمميف ويساعدىـ عمى توفير بعض المعمومات عف 
 .السمعة أو الخدمة والتأثير عمييـ مف خلبؿ بعض الجوانب الفنية للئعلبف
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 القدرة عمى تكرار الرسالة الإعلبنية، فالمعمف يستطيع تكرار الرسالة وتدعيميا مما يزيد – 
 .مف قدرة رجؿ التسويؽ في التأثير عمى المستيمؾ

 رغـ أف الإعلبف يعتبر ضمف الوسائؿ المرتفعة التكمفة في صورتو الإجمالية إلّا أفّ تكمفة – 
الرسالة لكؿ مستيمؾ تعتبر منخفضة نظرا لتعرض عدد كبير مف المستيمكيف ليذه 

 .(1)الرسالة
إلى جانب ذلؾ فيناؾ بعض العيوب المرتبطة باستخداـ الإعلبف مقارنة بالبيع 

 :الشخصي ومف بينيا
 عدـ قدرة الإعلبف عمى تفضيؿ المؤثر عمى مستيمكيف بعكس البيع الشخصي والذي –

يستخدـ مؤثرات كثيرة ومتنوعة تتناسب مع الشخص المستيدؼ بالاتصاؿ، وذلؾ بسبب أف 
 .الإعلبف يوجو إلى عدد كبير مف المستيمكيف

 قد لا يترتب عمى استخداـ الإعلبف قياـ المستيمؾ بشراء السمعة مباشرة كما ىو –
الحاؿ في البيع الشخصي في حالة أيف يتـ إقناعو بالشراء، فينحصر دور الإعلبف في 

تعريؼ المستيمكيف المحتمميف بالسمعة وتحويؿ دوافعيـ لمشراء ومف ثـ يساىـ بطريؽ غير 
 .مباشر في تحقيؽ عممية التبادؿ

 افتقار الإعلبف إلى الحصوؿ عمى المعمومات الدقيقة والسريعة كما ىو الحاؿ في –
البيع الشخصي، فبينما يكوف مف السيؿ عمى رجؿ البيع أف يعمـ رد فعؿ المستيمؾ الفوري 

وانطباعاتو عف السمعة، نجد أف المستيمؾ قد لا يتأثر بالإعلبف أو قد لا يقوـ بالشراء، وليذا 
 .(2)فإفّ الإعلبف يعتمد عمى ما يسمى بالتأثير المتراكـ لمحملبت الإعلبنية التي يتـ تنفيذىا

 :البيع الشخصي: ثانيا
عبارة عف اتصاؿ شخصي بيف البائع والمشتري في محاولة إتماـ عممية التبادؿ وتعمؿ 
الشركة بيذه الوظيفة مف خلبؿ القوى البيعية التي تعمؿ لدييا، ويمعب رجؿ البيع دورا ىاما 
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في الترويج لمنتجات أي شركة، فيقوـ باتصاؿ مباشرة بالمستيمؾ والمشتري الصناعي كما 
ىو الحاؿ في بعض السمع الاستيلبكية المعمرة والسمع الصناعية أو بواسطة تجار الجممة 

والتجزئة، وذلؾ في معظـ السمع الاستيلبكية، إذ يعتبر أداة ترويجية أكثر فاعمية في 
المنتجات الصناعية وذلؾ بسبب طبيعة المنتوج وتعقيده ومحدودية مستخدميو، كما أنو يعتبر 
قناعو  أكثر فاعمية في المراحؿ المتأخرة لعممية الشراء خاصة في بناء أفضميات المشتري وا 

 .(1)وبعد ذلؾ اتخاذ قرار الشراء
 :فالبيع الشخصي لو قورف بالإعلبف سوؼ يتميز بثلبث صفات

إفّ البيع الشخصي يتضمف علبقة حية تبادلية تفاعمية بيف : المواجية الشخصية- 
جراء التعديلبت  شخصيف أو أكثر، فكؿ فريؽ يستطيع مراقبة احتياجات الطرؼ الآخر، وا 

 .اللبزمة لإتماـ عممية البيع
فمندوب البيع يعمؿ عمى تحقيؽ رغبات المشتري، إذا رغب أف تستمر ىذه :  الحصاد–

 .العلبقة لمدة طويمة
 .فالبيع الشخصي يجعؿ المشتري ممزما عمى الاستماع إلى حديث بيعي:  الاستجابة–
أما فيما يخص صفات رجؿ البيع فعميو أف يتصؼ بصفات منيا القدرة الإقناعية - 

 .(2)والمرونة وقوة الشخصية وامتلبكو لممعمومات الكافية عف السمعة
 :تنشيط المبيعات: ثالثا

 يعتبر تنشيط المبيعات مجموعة مف الأدوات التحفيزية المصممة لأجؿ تنشيط عممية 
الشراء أو بيع منتجات المؤسسة خلبؿ فترة زمنية محددة، فعرّفتيا جمعية التسويؽ الأمريكية 
بالأنشطة التسويقية عدا البيع الشخصي والإعلبف ولدعاية التي تحفز فاعمية شراء المستيمؾ 

أو الوكيؿ، بحيث تضيؼ قيمة لممنتوج لفترة محدودة مف الزمف أو أنو نشاط أو موضوع 
موجو بشكؿ مباشر لاستمالة تجار التجزئة ورجاؿ البيع أو المستيمكيف، بإضافة قيمة أو 
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إلى  حافز لممنتوج، حيث أف ىذا التعريؼ يحدد أساليب تنشيط المبيعات عمى أنيا موجية
 .(1)الوسطاء، الموظفوف، رجاؿ البيع قطاع المستيمكيف: ثلبثة قطاعات وىي

 :كسائؿ تنشيط المبيعات المكجية لممشترم-أ
نجد مختمؼ الوسائؿ لأجؿ تنشيط المبيعات الموجية لممشتري والتي تيدؼ لتشجيع 

 :بالشراء منيا
 .والتي يقصد بيا التقديـ لعدد كبير مف المنتجات مف أجؿ التجزئة: العينات- 
وىي تمؾ الوثائؽ التي تعطي لممشتري فرصة توفير في الماؿ أثناء الشراء : القسائـ- 

 .سمعة معينة
فيو تعويض جزئي لمنفقات التي يتحمميا الزبوف عند الشراء السمعة : استرجاع نقدي- 

 .شريطة أثبات تكرار الشراء
يشار إلى تخفيضات الأسعار وىذا عف طريؽ وضعيا عمى غلبؼ : التغميؼ- 

 .وبطاقات المنتجات
ىي تمؾ السمع المقسمة إما مجانا أو بسعر متدفٍ بمثابة تشجيع لشراء : الجوائز- 
 .السمعة

ىي عبارة عف تذكارات صغيرة مجانبة تحتوي عمى اسـ أو : التذكرات الإعلبنية- 
 .علبمة المنتج وتوزع عمى الزبائف مجانا

حيث تكوف بالمكافآت المالية أو بحجـ إضافي مف المنتج : تشجيع الزبائف الدائميف- 
 .(2)المباع مقدمة لممشتريف الدائميف

 :أثر تنشيط المبيعات عمى المستيمؾ- ب
 :  إفّ تنشيط المبيعات ليا عدة أثر عمى المشتريف فيي كما يمي

 .تغيير العادات الشرائية لدى الزبائف- 
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 .تشجيع الزبائف الحالييف عمى زيادة الطمب عمى السمعة- 
 .العينة المجانية تحفز المشتري وتدفعو لأجؿ اتخاذ قرار الشراء- 
 .(1)سموحات السعر تجذب زبائف جدد لدييـ الاستعداد لتغيير العلبمة- 
 :العلاقات العامة: رابعا

يوجد العديد مف الصعاب لموصوؿ إلى وضع تعريؼ شامؿ ودقيؽ لمعلبقات العامة 
 :وىذا يعود إلى عدة أسباب مف بينيا

 .عدـ وضوح ىذا النشاط الذي يقع في محيط العلبقات العامة- 
 .عدـ إعطاء الاىتماـ الكافي مف قبؿ الإدارات العميا ليذا النشاط- 
 .عدـ الوصوؿ إلى اتفاؽ عاـ يحدد نشاط العلبقات العامة- 

 .وىذا ما يفسر وجود اختلبفات واضحة في التعاريؼ التي وضعت في ىذا الشأف
إذ عرّفتيا الجمعية الدولية لمعلبقات العامة عمى أنيا وظيفة إدارية ذات مخطط 

ومستمر تيدؼ مف خلبليا المنظمات والييئات العامة والخاصة إلى كسب التعاطؼ وتأييد 
أولئؾ الذي تيتـ بيـ، والحفاظ عمى ثقتيـ عف طريؽ تقييـ الرأي العاـ المتعمؽ بيا مف أجؿ 
جراءاتيا قدر الإمكاف وتحقيؽ تعاوف مثمر أكثر كفاءة عف طريؽ تخطيط  ربط سياستيا وا 

 .(2)المعمومات ونشرىا
كما تعرّؼ بػأنيا تمؾ العلبقات مع الجميور أو فف معاممة الجميور أو فف مسايرة 
الناس ومجاراتيـ واكتساب رضاىـ وثقتيـ وتأييدىـ وبصفة أخرى ىي برنامج مخطط مف 

السياسات ونماذج السموؾ التي تيدؼ إلى بناء ودعـ ثقة الجميور في المنظمة وزيادة الفيـ 
 .(3)المتبادؿ بيف الطرفيف
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 : أدكات العلاقات العامة–1 
الوسيمة غير الشخصية والحديثة لتقديـ السمع والخدمات أو الأفكار لمجميور :  الدعاية–  أ

 .بواسطة جية معمومة تيدؼ إلى نشر أخبار إيجابية عف المؤسسة ومنتجيا
مثؿ الخطب والأحاديث التي يخاطب بيا مسؤولي المؤسسة بغرض :  الأحاديث–  ب

 .تحسيف صورتيا لدى الجميور
 .كالندوات والمؤتمرات والأحداث الرياضية كالبطولات والمباريات:  الأحداث– ج 

فيي كممة المنطوقة الإيجابية لعلبمة المنتج وىذا عف طريؽ :  تسويؽ الشائعات–د
 .(1)الزبائف أنفسيـ

 : كظائؼ العلاقات العامة–2
تقوـ عمى مساعدة الجميور عمى تكويف رأيو، وذلؾ بكافة المعمومات لكي يبمور رأيا - 

 .إيجابيا عف المنظمة
تقوـ برسـ صورة ذىنية إيجابية عف المنظمة لدى المجتمع والأطراؼ الأخرى - 

 .انسجاما مع رسالة المنظمة وأىدافيا
تعريؼ الجميور بالمشروع وشرح السمعة أو الخدمة التي ينتجيا بمغة بسيطة وسيمة - 

 .(2)لجذب اىتماـ الجميور
 الفرع الثالث

 أىداؼ التركيج
لقد تعرضنا فيما سبؽ إلى تعريؼ المزيج الترويجي وعناصره، حيث أف ىذه العناصر 
تؤدي وظيفة رئيسية وىي الإخبار والإقناع والتأثير عمى قرار شراء المستيمؾ، فأداء الترويج 

 :ليذه الوظيفة يحقؽ أىدافا كثيرة ومتنوعة والتي تشمؿ ما يمي
 .إعداد وتييئة الإدراؾ والانتباه- 
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 .تزويد السوؽ بالمعمومات- 
 .زيادة كمية وتكرارية الاستخداـ- 
 .العمؿ عمى تغيير لآراء والاتجاىات والأنماط السموكية السمبية- 
 .تقميؿ تقمبات المبيعات- 
 .(1)إبراز أىمية وقيمة ومنفعة المنتوج لممستيمؾ- 
:فرغـ الاختلبؼ الموجود في ىذه الأىداؼ إلّا أنو يمكف تصنيفيا حسب طبيعتيا إلى-   
فيي أىداؼ تتعمؽ بتحويؿ المعمومة لزيادة المعرفة بوجود منتوج :  أىداؼ إعلبمية–

 .جديد أو علبمة جديدة وبسعر المنتوج أو نشاط ما يخص ترقية المبيعات
فيي أىداؼ موجية إلى إقناع المستيمؾ والمشتري وتتمثؿ في :  أىداؼ شعورية– 

 .تحسيف صورة المؤسسة أو المنتوج أو الخدمة أو العلبمة، تميز المنتوج أو الخدمة
فيي تعتبر صعبة المناؿ والتحقيؽ أحيانا بالرغـ مف أف التأثير عمى :  أىداؼ سموكية–

السموؾ أو تغييره يعتبر أساسا جوىريا لرفع مبيعات المؤسسة سواء بإدخاؿ مستيمكيف جدد أو 
 .(2)برفع مشتريات المستيمكيف الاعتيادييف

 الفرع الرابع
 العكامؿ المؤثرة عمى المزيج التركيجي

 :يتأثر المزيج الترويجي بالعديد مف العوامؿ
  :الكضع الاقتصادم العاـ: أكلا

ففي فترات الانتعاش الاقتصادي يزيد الاستيلبؾ مما يدفع المؤسسات إلى بذؿ المزيد 
 .مف الجيد لمترويج لسمعيا
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 :الكضع الاقتصادم المالي لممؤسسة: ثانيا
 فكمما كاف الوضع المالي لممؤسسة جيدا كمما أمكف استخداـ الوسائؿ الترويجية 

 .(1)المتنوعة والعكس صحيح
 :دكر حياة المنتكج: ثالثا

تختمؼ الأىمية النسبية للؤدوات الترويجية باختلبؼ المرحمة التي تمرّ بيا لسمعة في 
بؿ تختمؼ الأىداؼ المطموبة مف كؿ أداة  ( تدىور– نضوج – نمو –تقديـ )دور حياتيا 

 .وأوجو التركيز في كؿ مرحمة
ففي مرحمة التقديـ يجب التعريؼ بالمنتوج الجديد وىنا يتـ التركيز عمى جيود قوة البيع 

 .والإشيار الإخباري وذلؾ لخدمة الطمب الأولي عمى المنتوج
يعتبر الإعلبف عنصرا أساسيا لمواجية المنافسة وزيادة المبيعات، : أما في مرحمة النمو

حيث يمعب تنشيط المبيعات دورا ممحوظا في زيادة معدلات استخداـ السمعة وجذب 
 .مستيمكيف جدد، فدور رجاؿ البيع يقتصر عمى أخذ الطمبات مف الموزعيف

ففي ىذه المرحمة يجب عمى المؤسسة إحداث نوع مف التوازف بي : وفي مرحمة النضوج
 .عناصر المزيج الترويجي لممحافظة عمى مستوى معيف لممبيعات

عند مرحمة التدىور عمى المؤسسة التخفيض مف تكاليؼ التسويؽ والإنتاج ومف بينيا 
 .(2)الترويج

 :نكع المنتكج كطبيعتو: رابعا
يتـ التركيز عمى استخداـ الإشيار في الترويج لممنتوجات الاستيلبكية بينما في 

 .(3)المنتجات الصناعية يتـ الاعتماد عمى البيع الشخصي
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 المطمب الثاني
 أثر الإشيار التجارم في المزيج التسكيقي

يقوـ النشاط التسويقي في التعرؼ عمى فئة الزبائف والمستيمكيف وربطيـ برجاؿ 
التسويؽ لدراسة خصائصيـ وسموكاتيـ وعاداتيـ اليومية، والتعرؼ عمى حاجاتيـ ورغباتيـ، 
فنجاح المؤسسة يكوف بكسب رضا المستيمكيف والعملبء وتمبية رغباتيـ لأجؿ تحقيؽ الربح 

، وأىـ عناصره (الفرع الأوؿ)والنمو والإستمرار، ولتفصؿ أكثر سيتـ تعريؼ نشاط التسويقي 
 .(الفرع الثاني)

 الفرع الأكؿ
 دكر النشاط التسكيقي

 إف النشاط التسويقي ىو الوظيفة التي تربط المستيمؾ والزبائف والجميور برجاؿ التسويؽ   
وىذا مف خلبؿ المعمومات التي تستخدـ في تحديد وتعريؼ الفرص والمشكلبت التسويقية أو 

في التوصؿ إلى بعض التصرفات التسويقية أو تعديميا أو تقيميا في متابعة أداء نشاط 
التسويقي وتحسيف الفيـ لمعممية التسويقية، ويعرؼ أيضا بأنو عممية إعداد وجمع وتسجيؿ 

وتحميؿ البيانات والمعمومات التسويقية، أو بيانات المتعمقة بالمشاكؿ التسويقية لمسمع 
خيار (1)والخدمات ، ويعتبر أيضا نشاط يتضمف تشخيص الاحتياجات مف المعمومات وا 

المتغيرات الملبئمة التي بخصوصيا يجب جمع، تسجيؿ، تحميؿ المعمومات سميمة وموثوؽ 
 .(2)فييا
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 الفرع الثاني
 عناصر المزيج التسكيقي

  يتألؼ النشاط التسويقي مف أربعة عناصر أساسية وىي المنتوج السعر، التوزيع 
والترويج، والنجاح في ذلؾ يكتمؿ في كسب رضا المستيمؾ والعملبء وتمبية حاجاتيـ 

 :ورغباتيـ وتحقيؽ الربح والنمو والإستمرار لأي مؤسسة، وىذه العناصر تتمثؿ في
 :المنتكج- أكلا

إف المنتوج ىو كؿ ما يعرض في السوؽ بطريقة تسمح بإشباع حاجة المستيمؾ وتعود 
عمييا بمنافع إما المنافع المادية كالخصائص المكونة لمسمعة أو المنافع النفسية التي يحصؿ 
عمييا المستيمؾ نتيجة اقتنائو ليذه السمعة كالتسمية أو حب التفاخر، فعمى ىذا يجب عمى 

دخاؿ التحسينات عمى  مدير التسويؽ أف يقوـ بإنتاج السمع التي تشبع ىذه المنافع وا 
 إف سياسة المنتوج تولي الاىتماـ بثلبث محاور أساسية. (1)السمعة

فالمحور الأوؿ ىو جوىر المنتوج الذي يحقؽ إشباع الحاجات  -
 والرغبات لممستيمؾ ويحقؽ المنفعة الأساسية مف وراء استخدامو

أما المحور الثاني فيو يتضمف كؿ ما ىو متعمؽ بمظير المنتوج مف  -
 . شكؿ وغلبؼ وعلبمة تجارية ونوعية وجودة

وأخيرا المحور الثالث الذي يتضمف النافع الإضافية مثؿ خدمات  -
 .(2)التركيب والتوصيؿ، الضماف وخدمة ما بعد البيع

 : وكما تتألؼ أيضا سياسة المنتوج مف بعض سياسات فرعية أخرى مثؿ
فيي اسـ، رمز، إشارة، رسـ، تسمح بتعريؼ السمع أو : سياسة العلبمة -

الخدمة لمبائع أو مجموعة مف البائعيف وىي تختمؼ عف المنافسيف وكما تسمح 
عطائو ىوية فريدة  .أيضا بتميز المنتوج عف غيره مف المنتجات المنافسة، وا 
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فعمي المؤسسة تسيير جودة منتجاتيا، حيث : سياسة الجودة والخدمة -
أف الجودة تقوـ عمى عنصريف ىما الموضوعية والذاتية، فالجودة الموضوعية ىي 

التي تنجز عف المكونات الفيزيائية لممنتوج أما الجودة الذاتية فيي مدى تحقيؽ 
الرضا المستيمؾ بواسطة مدركاتو وتوقعاتو والخصائص التي يتصورىا والمرتبطة 

 .بالمنتوج، أما الخدمات فتتضمف الخدمات المرفقة المرتبطة بالمنتوج
يسمح التغميؼ الجيد بتخزيف ونقؿ السمعة وكذا : سياسة التغميؼ -
 )1(حمايتيا

 : سياسة التسعير- ثانيا
يرتبط تحديد سعر السمعة إلى حد كبير بجودتيا وقدرتيا عمى الإداء، فالتحديد 

السعر أىمية بالغة عمى تحديد مردودية الشركة وربحيا واستمراريتيا والبحث عف كسب 
 .حصة سوقية وبناء صور محببة

فمثؿ إف السعر المرتفع يجب أف يكوف لو مبرراتو فيما يتعمؽ بالجودة أو 
الخدمات أو الاسـ التجاري يجب أف يكوف مرفؽ بحملبت إشيارية مكثفة لإقناع 

يجب عمى مدير التسويؽ . المستيمؾ بتميز منتجات المؤسسة عف منتجات المنافسيف
 :أف يتخذ قرارات ىامة في مجاؿ التسعير كما يمي

 .تحديد أسعار الخدمات والضماف لمسمعة -
 .تحديد شروط النقؿ -
 .تحديد السعر الأساسي لمسمعة -
 .(2)تحديد خصوصيات التي تمنح لمموزعيف -
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 :سياسة التكزيع- ثالثا
إف التوزيع يمثؿ دور ىاـ داخؿ المزيج التسويقي حيث أف أي سمعة متميزة ومبتكرة 
ومتباع بسعر مناسب لا تعني شيء لممستيمؾ إلا إذا كانت متاحة لو في المكاف 
 .والوقت المناسبييف، وكما يقوـ بتحقيؽ كؿ مف المنفعة المكانية والزمانية لمسمعة

الطلببيات  النقؿ، الرقابة عمى المخزوف، تنفيذ: فالسياسة التوزيع تتضمف قرارات التوزيع
 .(1)التخزيف

فالتوزيع أيضا يسمح بتوجيو المنتجات مف المنتج إلى المستيمؾ، فأي مؤسسة تقوـ 
بعممية توزيع منتجاتيا تستخدـ وسطاء التوزيع وىذا عف طريؽ اعتماده عمى واحدة مف 

 :ىذه السياسات التالية
فيو يمس تمؾ المنتجات التي تعرؼ طمبا واسعا في السوؽ أو قد : التوزيع المكثؼ -

 .تكوف ذات شراء متكرر وبكميات صغيرة أو سعرىا منخفض نوعا ما
يقوـ عف طريؽ تمويف عدد مف التجار يتـ إختيارىـ وفؽ معايير : التوزيع الانتقائي -

 .محددة
يقصد بو أف يتـ الاعتماد عمى موزع واحد يقوـ بتوزيع المنتوج : التوزيع الحصري -

 .(2) كما يشترط أف لا يقوـ الموزع بتوزيع منتجات المنافسيف
 :سياسة التركيج- رابعا

 ذلؾ لا يكفي تحديد المنتوج ووضع السعر والضماف التوزيع، بؿ يجب إلى جانب
ضماف تدفؽ المعمومة مف المؤسسة نحو زبائنيا ىذه المعمومة تتعمؽ بباقي 

السياسات حيث تمس التعريؼ بالمنتوج بسعره وبأماكف تواجده، فعميو إف سياسة 
الترويج تمثؿ حمقة اتصالات ما بيف البائعيف والمشتريف وتستخدـ المنظمات العديد 
مف الوسائؿ لايصاؿ رسائميـ الترويجية حوؿ المنتج ويمكف إتصاؿ ىذه الرسائؿ 
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عف طريؽ مختمؼ العناصر إما البيع الشخصي، الإعلبنات، تنشيط المبيعات، 
 .   العلبقات العامة

 



 :                                                     خهتلة
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 :خاتمة
 ويمثؿ التسويقية الأىداؼ يخدـ الذي الترويجي المزيج عناصر ضمف الإشيار يصنؼ

 منتجاتو، وعف عنيا وكيؿ أفضؿ أنو كما ،منافسيو المؤسسة بو تواجو الذي التسويقي السلبح
 إلى رسائمو لتمرير الجماىيرية الإعلبـ وسائؿ يستخدـ شخصي غير جماىيري اتصاؿ وىو

 ييدؼ واقتصادي اجتماعي نشاط وىو والمتعة والأصالة داعبالإ مستخدما الواسع الجميور
 فييا والتأثير الجميور، انتباه وجذب الإقناع عمى ويعتمد لو وترويج موضوعو عرض إلى

 يمعب لممؤسسة، مميزة ذىنية صورة تكويف لأجؿ عمييا والتركيز الإيجابية الجوانب وعرض
 تحقيقو خلبؿ مف وذلؾ المؤسسة داخؿ التسويقية النشاطات نجاح في بارزو ىاما وراد

 .والمستيمؾ المنتج بيف التسويقية الاتصالات
 المناسب ووقت والسعر مكاف في لممستيمكيف المناسبة السمع بتقديـ يقوـ التسويؽ إف

 .لممجتمع نافعة وخدمة التكامؿ لتحقيؽ وذلؾ
 :التالية النتائج إلى توصمنا الموضوع ليذا رستنا داخلبؿ مف
 .التسويقية الأنشطة في أساسيا عنصر باعتباريو بالتسويؽ، وطيدة علبقة للئشيار أف

 الإشيار أف .والخدمات السمع تسويؽ مجاؿ في الرئيسية الأنشطة أحد يعتبر الإشيار
 .التسويقي المزيج  إستراتيجيةمف يعتبر

 يتـ الوسيمة ىذه وأف الجميور، إلى إيصالو عمى قادرة بوسيمة إلا يقوـ لا الإشيار أف
 .الإشيارية الحممة مف المستيدفيفوالأطراؼ  دفراالأ ضوء عمى واختيارىا تحديدىا
 حوؿ الكافية والمعمومات والمواصفات البيانات مختمؼ بتقديـ يقوـ الإشيار أف
 .والخدمات والسمع المنتجات
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 ققهئلة   لك جض
 : بالمغة العربية–أكلا 
 : الكتب–أ 

دارة المبيعات، د .1 ط، دار النيضة العربية .أحمد عادؿ راشد، مبادئ التسويؽ وا 
 . 1981لمطباعة والنشر، بيروت، 

حسيف يف معموي بف حسيف المعموي الشيراني، التسويؽ التجاري وأحكامو في الفقو  .2
 .2010ف، .ب.الإسلبمي، الطبعة الأولى، دار التدمرية، د

زكريا أحمد عزاـ وعبد الباسط حسونة ومصطفى سعيد الشيخ، مبادئ التسويؽ  .3
الحديث بيف النظرية والتطبيؽ، الطبعة الثانية، دار المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، 

 .2009الأردف، 
 .1977ط، مطبعة جامعة بغداد، بغداد، .سميماف خميؿ المغازىجي، إدارة التسويؽ، د .4
شاعر حامد عمي حسف جبؿ، الإعلبف التجاري والآثار المترتبة عميو في الفقو  .5

 2009الإسلبمي، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، 
ط، دار الكتب المصرية، .شريؼ أحمد شريؼ العاصي، التسويؽ النظرية والتطبيؽ، د .6

 .2004مصر، 
طاىر محسف الغالي وأحمد شاكر المسكري، الإعلبف، الطبعة الثانية، دار وائؿ  .7

 .2006لمنشر والتوزيع، جامعة الزيتونة الأردنية، الأردف، 
عبد المجيد محمود الصلبحيف، الإعلبنات التجارية أحكاميا وضوابطيا في الفقو  .8

 .ف.س.ف، كمية الشريعة الإسلبمية الأردنية، د.د.الإسلبمي، د
محمد إبراىيـ عبيدات، مبادئ التسويؽ، دار المستقبؿ لمنشر والتوزيع، عماف،  .9

1989. 
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محمد جاسـ الصميدعي وأحمد شاكر العسكري، مخاطر تنفيذ الأنشطة  .10
 – دراسة تطبيقية في منظمات الأعماؿ الأردنية –التسويقية في منظمات الأعماؿ 

ف، جامعة الزيتونة، .د. ط، د.المؤتمر العممي الدولي السنوي السابع لفترة نسياف، د
2007 . 

محمد سعيد عبد الفتاح، إدارة التسويؽ، دار النيضة العربية لمطباعة والنشر،  .11
 .1968لبناف، 

محمد سعيد عبد الفتاح، التسويؽ، الطبعة الخامسة، الناشر المكتب العربي  .12
 .1995الحديث، الإسكندرية، 

ط، الدار الجامعية لمطبع والنشر والتوزيع، .محمد فريد الصحف، التسويؽ، د .13
 .1999الإسكندرية، 

ط، الدار الجامعية طبع ونشر وتوزيع، . الإعلان ، دمحمد فريد صحن، .14

 .2000الإسكندرية، 

محي الديف الأزىري، بحوث التسويؽ، دوف طبعة، دار الفكر العربي، القاىرة،  .15
1993. 

مصطفي عبد القادر، دور الاعلبف في التسويؽ السياحي ، المؤسسة الجامعية  .16
 .2003لمدرسات والنشر والتوزيع، بيروت، 

 .2002 رائؼ توفيؽ، أصوؿ التسويؽ، دار وائؿ لمنشر، عماف، –ناجي معلب  .17
ط، دار جامد لمنشر . نظاـ موسى سويداف، وشفيؽ إبراىيـ حداد، التسويؽ، د .18

 .2003والتوزيع، الأردف، 
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 : الرسائؿ كالمذكرات الجامعية–ب 
 :الرسائؿ الدكتكره- 

بوراس محمد، الإشيار عف المنتجات والخدمات، دراسة قانونية، رسالة دكتوراه،  .1
 .2012تخصص القانوف الخاص، جامعة أبي بكر بمقايد، تممساف، 

ذىبية حامؽ، الالتزاـ بالإعلبـ في العقود، رسالة دكتوراه، تخصص قانوف الخاص،  .2
 2009الجزائر، 

 :المذكرات المجاستير- 
كوسى ليمى، واقع وأىمية الإعلبـ في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية، مذكرة  .1

 .2008ماجستير، تخصص التسويؽ، جامعة منتوري،  قسنطينة، 
ملبؿ نواؿ، جريمة الإشيار الخادع في القانوف الجزائري والمقارف، مذكرة ماجستير،  .2

 2013تخصص علبقات الاعواف الاقتصادييف و المستيمكيف، جامعة وىراف، 
دعاس كماؿ، حؽ المؤلؼ والإشيار، شيادة الماجستير، تخصص الممكية الفكرية،  .3

 .2004جامعة الجزائر، 
فنور بسمة، دراسة تحميمية لمرسالة الإشيارية في الفضائيات العربية، قناة الشرؽ  .4

 نموذجا، شيادة الماجستير، تخصص الاتصاؿ والعلبقات العامة، MBCالأوسط 
 .2008جامعة منتوري، قسنطينة، 

محمد شحات، العلبقة بيف التمويؿ الإشيار والأداء الصحفي في الصحؼ اليومية  .5
الجزائرية، شيادة الماجستير، تخصص تسيير المؤسسات الاعلبمية، جامعة الجزائر، 

2011. 
بف حميمة عبد الرحماف، الأنساؽ الثقافية في الخطاب الإشياري المرئي الجزائري،  .6

 شيادة ماجستير، جامعة تيزي وزو،

7. 2016. 
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بايو جازية، الإشيار في التمفزيوف الجزائري، الممارسة والتمويؿ، مذكرة الماجستير،  .8
 2009تخصص عموـ الاعلبـ و الاتصاؿ، جامعة الجزائر، 

عبد الحافظ محمد الأميف، دور إدارة التسويؽ في كسب الزبوف دراسة حالة مؤسسة  .9
مولاي لممشروبات الغازية، شيادة الماجستير في قسـ العموـ التجارية، تخصص 

 .2009التسويؽ، الجزائر، 
عبد الحفيظ محمد الأميف، دور إدارة التسويؽ في كسب الزبوف دراسة حالة  .10

مؤسسة مولاي لممشروبات الغازية، شيادة الماجستير، تخصص تسويؽ، الجزائر، 
2009. 

 :مذكرات الماستر-

ريما بودراؼ ورشيدة موساوي، اثر الإشيار عمى سموؾ المستيمؾ النيائي دراسة  .1
ميدانية لشركة موبيميس، مذكرة ماستر تخصص العموـ الاقتصادية، جامعة أكمي 

 .2015محند ولحاج، البويرة، 
محمد عبد الفتاح خذراف، دور وأىمية الإشيار في المؤسسة الاقتصادية الخدمية،  .2

 . 2013لة، ڤ، جامعة قاصدي مرباح، ور الخدمات شيادة ماستر، تخصص تسويؽ
 :المداخلات كالممتقيات- جػ 
 :الممتقيات-
حماية المستيمؾ مدنيا مف الإعلاف التجارم الكاذب سي يوسؼ زاىية حورية،  .1

، جامعة 4، عدد (المجمة الجزائرية لمعموـ القانونية الاقتصادية والسياسية)، كالمضمؿ
 .206، 183، ص ص 2010الجزائر، 

 :المداخلات-
، 6، العدد (مجمة عممية محكمة) التزاـ المنتج بإعلاـ المستيمؾ،كريمة بركات،  .1

 .170 - 159، ص ص 2009أولحاج، البويرة، الجزائر،  العقيد أكمي محند



:                                                                                          قائوت الوزاجع  

 

74 

 

المجمة النقدية لمقانوف )، حماية رضا المستيمؾ عف طريؽ الإعلاـجبالي واعمر،  .2
 .85 – 5، ص ص 2006، جامعة الجزائر، 2، عدد (والعموـ السياسية

مجمة حوليات )، قراءة في مفيكـ التسكيؽ السياسي كمجالات تطبيقوأحسف خشنة،  .3
 – 155، ص ص 2010المة ڤ، 4، العدد (المة لمعموـ الاجتماعية والإنسانيةڤجامعة 

174. 
المجمة ) البحكث التسكيقية ككاقعيا في المؤسسة الجزائرية،تشوار خير ديف، . د .4

، ص ص 2007، الجزائر، 4الجزائرية لمعموـ القانونية الاقتصادية والسياسية، العدد 
33 – 64. 
 : النصكص القانكنية–د 

 يحدد القواعد المطبقة عمى 2004 يونيو 25، مؤرخ في 02-04قانوف رقـ  .1
، معدؿ ومتمـ 2004 يونيو 27، صادر في 41ج عدد .ج.ر.الممارسات التجارية، ج

 .46ج عدد .ج.ر.، ج2010 أوت 15، مؤرخ في 06-10بموجب قانوف رقـ 

، يتعمؽ بالرقابة الجودة وقمع 1990 يناير 30، مؤرخ في 33-90مرسوـ تنفيذي رقـ  .2
 .1990 يناير 31، صادر في 05ج عدد .ج.ر.الغش، ج
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