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یسعى هذا المقال إلى تسلیط الضوء على الخلفیة النظریة للمفاهیم المتعلقة بالإستراتیجیة  :ملخص
جهة، والوقوف التسویقیة ومختلف عملیاتها والإستراتیجیات المختلفة التي یمكن للمؤسسة تطبیقها من 

على واقع تطبیق الإستراتیجیات التسویقیة للمؤسسة الصناعیة الجزائریة، ولفت إنتباه المسیرین إلى 
وجود أسالیب علمیة تسویقیة تسمح لهم بمسایرة التغیرات البیئیة والتحكم فیها ومواجهة تحدیاتها، 

  ).باتنة(ت بعین التوتة بعرض وتحلیل نتائج الدراسة المیدانیة التي تمت في مؤسسة الإسمن

  .المؤسسة الصناعیة؛ التموقع؛ الاستهداف؛ التجزئة ؛الاستراتیحیة التسویقیة :الكلمات المفتاحیة
 JEL :M31تصنیفات 

Abstract: This article seeks to draw attention to theoretical concepts related to the 
marketing strategy and the various strategies that the company could implement. Its 
aim is also to attract the interest of the managers to the scientific marketing methods 
to enable them to defend against the environment variations. This paper presents 
results of an empirical study in the cement company of Ain Touta (Batna). 

 Keywords: marketing strategy; segmentation; targeting; positioning; industrial 
company.  

JEL classifications codes: M31 
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 :مقدمة

 تعمل جل المؤسسات الاقتصادیة حالیا بمحاولات لتطبیق المفاهیم الإستراتیجیة لوظائفها،
وظیفة التسویق المسؤولة عن الاتصال بالمحیط الخارجي وهذا بتصریف منتجاتها باعتبار 

شباع رغبات عملائها وخدمة أسواقها المستهدفة أفضل من المنافسین الحالیین  ٕ وخدماتها وا
ولن یتأتى ذلك . والمرتقبین وخلق إدراك متمیز لهم وموضع بین الزحام التنافسي للمؤسسات

تسویقیة محكمة والتي تهدف إلى تحقیق الأهداف التسویقیة المسطرة إلا بإعداد إستراتیجیة 
من قبل المؤسسة وعلى اغتنام جمیع الفرص التسویقیة الموجودة بالبیئة التسویقیة وتجنب 

   .التهدیدات الممكنة للمؤسسة
   :الإشكالیة -أ

الإستراتیجیة هو واقع وآفاق تطبیق  ما: من خلال ما سبق یتم طرح الإشكالیة التالیة
  التسویقیة في المؤسسة الصناعیة محل الدراسة؟

  :ومن أجل معالجة أكثر دقة یتعیّن طرح مجموعة من التساؤلات نوردها فیما یلي

 هل المؤسسة محل الدراسة تقوم بتحلیل بیئتها التسویقیة؟ -

  هل المؤسسة محل الدراسة تهتم بالإستراتیجیة التسویقیة؟  -

  ؟نفس الاستراتیجیات التسویقیة المطبقة حالیاب بقاءمحل الدراسة ال تطمح المؤسسة هل -
  :فرضیاتال - ب

  .تقوم المؤسسة محل الدراسة بتحلیل بیئتها الخارجیة دون الداخلیة -

  .تهتم المؤسسة محل الدراسة باختیار الاستراتیجیة التسویقیة الملائمة لبیئتها -

  .نفس الاستراتیجیات التسویقیة المطبقة حالیاب على البقاءتطمح المؤسسة محل الدراسة  -
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  :أهداف الدراسة -جـ
  :تسعى هذه الدراسة إلى تحقیق جملة من الأهداف والمتمثلة في

 .بالإستراتیجیات التسویقیة ؤسساتالم اهتماممعرفة مدى  -
 التسویقیة في المؤسسة الصناعیة ةتطبیق الإستراتیجی وآفاق إعطاء صورة عن واقع -

  .الجزائریة
أهمیة الإستراتیجیة التسویقیة في  إلى المسیرین في المؤسسات الجزائریة انتباهلفت  -

  .تنمیة قدرات المؤسسة لمواجهة مختلف التغیرات والظروف التي یمكن أن تطرأ
  :منهجیة الدراسة -د

المیدانیة لتحلیل بناءا على طبیعة الموضوع تم الاعتماد على المنهج التحلیلي في الدراسة 
 .تالمقابلا أجوبة بیئة المؤسسة وتحلیل نتائج

   :التأصیل النظري للدراسة -ولاأ

  :التسویقیة مفهوم الإستراتیجیة -1

   :تعریف الإستراتیجیة التسویقیة -1-1

أسواق معینة تتوجه نحوها  اتجاهات"التسویقیة على أنها  الإستراتیجیةDibb  عرف
 ،2007الصمیدي، .م( "وأنواع المزایا التنافسیة والتي یجب أن تتطور وتستثمر الأنشطة

119.(  

منطق التسویق الذي تأمل المؤسسة أن تحقق علاقات " فقد عرفها على أنها Kotlerأما 
  ).136، 2007كوتلر، . ف(" مربحة وقویة مع زبائنها
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الإستراتیجیة  :تعریف یعكس المفهوم الشامل للإستراتیجیة التسویقیة استخلاص ویمكن
مع كل  ؤسسةتهدف إلى تكییف الم المؤسسة،التسویقیة هي مجمل القرارات المتعلقة بنشاط 

  .تغییر حاصل، من أجل الوصول إلى الأهداف المسطرة

   :أهمیة الإستراتیجیة التسویقیة -1-2

  :)101 بلالي، .أ( التسویقیة في جملة من النقاط أهمهاتتمثل أهمیة الإستراتیجیة 
كونها الوسیلة التي تتحقق من خلالها الأهداف التسویقیة للمؤسسة وبالتالي أهدافها  -

 .الكلیة

تعتبر الإطار الذي یتم من خلاله الكشف عن الفرص التسویقیة ونقاط القوة في  -
 .هذه الفرص وتفعیل تلك النقاط استغلال، وكذا الإدارة التي یتم من خلالها ؤسسةالم

تساهم في الكشف عن مختلف التحدیات والمخاطر في البیئة التسویقیة وعن نقاط  -
  .الضعف وتعمل على تجاوز ومعالجة تلك النقاط

تعبر عن النظرة بعیدة الأمد لما یمكن أن یحصل في بیئة الأعمال التي تعمل بها  -
 .لحاجات السوق وبناء مكانتها لدى المستهلك الاستجابة، وقدرتها في ؤسسةالم

على بحوث  بالاعتمادأفضل الخیارات الإستراتیجیة وهذا  انتقاءكونها تساعد على  -
 .تسویقیة دقیقة وتجزئة سوقیة فعالة

  :مراحل إعداد الإستراتیجیة التسویقیة -1-3

بالبیئة التسویقیة مجموعة المتغیرات الداخلیة والخارجیة  یقصد: تحلیل البیئة التسویقیة -
وتنقسم إلى البیئة الداخلیة  .والمؤثرة علیها والمحددة للأنشطة التسویقیة ؤسسةبالنسبة للم

، وبیئة خارجیة ؤسسةیمكن التحكم فیها بواسطة إدارة الم وتشتمل على عدة متغیرات ؤسسةللم
. ز( ؤسسةجیة ذات العلاقة المستمرة والمباشرة مع المتتمثل في المتغیرات الخار  ؤسسةللم

 . )36-35الشرمان، 
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 بوظائف الخاصة العوامل وتحلیل فحص عملیةبعملیة تحلیل البیئة الداخلیة  ویقصد
أن تعمل  ؤسسةلكي تستطیع الم ،لتحدید عناصر القوة والضعف الداخلیةالمؤسسة  وأنشطة

أما عملیة  .الفرص المتاحة ومواجهة التهدیدات في البیئة الخارجیة لاستغلالبأقصى كفاءة 
والتكنولوجیة والسیاسیة  الاقتصادیةالعوامل  استكشافتحلیل البیئة الخارجیة یقصد بها عملیة 

  .من أجل تحدید الفرص والتهدیدات والتنافسیةوالثقافیة والاجتماعیة 

حیث  ،التسویقیة الإستراتیجیةفي أساسیة  یعتبر تحدید الأهداف مرحلة: تشكیل الأهداف -
ؤسسة الموضوعة من قبل المدیرین في الم أهدافتتوافق مع  أن الأهداف یجب على هذه

)C. Demeure, 83 .( 

 ؤسسةالنتائج المطلوب تحقیقها لترجمة مهام الم"ویمكن تعریف الأهداف على أنها 
  ).123، إدریس .ث( "ورسالتها إلى واقع عملي

تكتمل مهمة التسویقیة حلقة  الإستراتیجیةتعتبر الرقابة على : الرقابة والمراجعة التسویقیة -
التسویقیة  الإستراتیجیةالتسویقیة، وهي التأكد من أن الأهداف المسطرة في  الإستراتیجیةبها 

 لاكتشافعملیة مستمرة "إلى أنها  porterویشیر  .مطابقة لما حدث في الواقع العملي لها
 "وقیاس الانحراف عن النتائج المرغوب بها واتخاذ الإجراءات التصحیحیة

   ).321 ،2007الصمیدي،.م(

  عملیات الإستراتیجیة التسویقیة -2

 :التجزئة السوقیة -2-1

عملیة تقسیم السوق إلى مجموعات متجانسة ومختلفة عن بعضها "عرفها كوتلر أنها 
  ). P. Kotler, 2012, 249" (ستستهدفها البعض، قبل اختیار ما هي المجموعة التي
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لذلك فهي تعتبر خطوة أولیة تسمح باختیار السوق الهدف، وتصمیم المنتجات والخدمات 
للتوصل إلى تجزئة سوقیة كفؤة وناجحة وذات . التي تتأقلم مع حاجات الزبائن المستهدفین

  ):G. Armstrong, 161(كفاءة فإن هناك مجموعة متطلبات أساسیة یجب الأخذ بها 

الحجم والقوة الشرائیة یجب أن تكون قادرة على قیاس  :Mesurableقابلیة للقیاس  -
  .والخصائص

هناك إمكانیة للوصول إلى القطاعات المستهدفة بصورة  :Accessiblesإمكانیة الوصول  -
  .كفؤة وفعالة في نفس الوقت

یجب أن تكون القطاعات السوقیة مختلفة فیما بینها  :Différentiableالتمایز والاختلاف  -
اختلافا جوهریا، بحیث تستجیب بطریقة مختلفة لمختلف عناصر المزیج التسویقي 

  . والإجراءات المقررة

مكانیة تحقیق الربح  - ٕ یجب أن تكون القطاعات السوقیة كبیرة أو  :Substantielsحیویة وا
  .مج التسویقیة الملائمة لهامریحة بدرجة كافیة لتبریر تطویر البرا

یجب أن یتم اختیار القطاعات  :Actionnableإمكانیة التأثیر على التصرفات الشرائیة  -
السوقیة التي یمكن التأثیر على أفرادها ودفعهم للشراء، وذلك من خلال البرامج السوقیة التي 

  ).78- 77م، عبد العظی .م(یتم تصمیمها لجذب وخدمة المستهلكین الموجودین فیها 

معاییر تجزئة السوق حسب فئتین، سوق المنتجات ذات  Duboisو Kotlerیقسم 
الإستهلاك الواسع والسوق الصناعیة بحیث تتمثل معاییر تجزئة سوق الإستهلاك الواسع فیما 

  :یلي

الدول، : هي عبارة عن تجزئة السوق إلى وحدات جغرافیة مختلفة مثل: التجزئة الجغرافیة -أ
  ).P. Kotler, 2012, 249(المناطق، المدن والأحیاء المجاورة 
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المتغیرات السوسیودیموغرافیة هي أكثر المعاییر استخداما : التجزئة السوسیودیموغرافیة - ب
تؤثر بشدة على السلوك في عملیة تجزئة السوق وذلك لسببین، من جهة، هذه الخصائص 

 ,P. Kotler(الاستهلاكي للأفراد، ومن جهة أخرى هذه المتغیرات سهلة القیاس نسبیا 
السن ودورة حیاة الأسرة، الجنس، : ویحتوي هذا المعیار على ما یلي). 285-286 ,2006

  .الدخل، الطبقة الإجتماعیة، الجیل

من المستهلكین وفقا لسماتهم الشخصیة یتم تقسیم السوق إلى قطاعات : التجزئة النفسیة -ج
وأسلوب حیاتهم والتي یفترض أنها تؤثر على سلوك الفرد تجاه المنتجات والعلامات التي 

 ).250بلحاج،  .ط(یشتریها 

تقسیم المشترین إلى مجموعات بناء على معرفتهم بالمنتج، ومواقفهم  :التجزئة السلوكیة -د
) المناسبات، المنفعة، حالة المستخدم، معدل الاستخدام، حالة الولاء(منه واستخدامهم له 

  ).402، 2007كوتلر،  .ف(

یستخدم رجال التسویق في الغالب أكثر من أساس في سعیهم : التجزئة متعددة المعاییر -ه
 ).69عبد العظیم،  .م(إلى استهداف جماعات أصغر ومحددة بشكل أفضل للوصول 

یمكن تجزئتها وفقا للمعاییر الجغرافیة والسلوكیة والدیموغرافیة  بالنسبة لأسواق الأعمال،
التي یتم استخدامها في تقسیم أسواق الاستهلاك الواسع، ولكن یمكن أیضا استخدام متغیرات 

 ):P. Kotler, 2012, 261(أخرى تتمثل في 

المعاییر الأكثر استخداما فیه هي نوعیة القطاع الصناعي الذي تعمل  :محیط المؤسسة -أ
  .فیه المؤسسات المستهدفة، وحجم المؤسسات وكذلك الموقع الجغرافي الذي تتواجد فیه

مكاناته التقنیة : معالم التشغیل - ب ٕ والتي تمیز نشاط العمیل كالتكنولوجیا المستعملة، وا
  .والمالیة
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الهیكل التنظیمي لوظیفة الشراء وسیاستها في قراراتها الشرائیة وكذلك  :طرق الشراء -ج
  . المعاییر التي تتم على أساسها عملیة الشراء للمنتجات الصناعیة

وتتمثل أساسا في درجة استعجالیه الطلبیات، وطرق وظروف استعمال  :العوامل الموقفیة -د
  .لك المنتجات بالنسبة للعمیلالمنتجات وكذلك أهمیة ت

بعد تعریف المجموعات المتجانسة من المستهلكین من خلال  :الاستهداف السوقي -2-2
عملیة التجزئة السوقیة یتم تحدید واختیار الأسواق المستهدفة وذلك من خلال تقییم مختلف 

كیز على ثلاثة تحتاج المؤسسة عند تقییمها إلى التر . القطاعات السوقیة التي سوف تستهدفها
  ): 79-78عبد العظیم،  .م(عوامل مهمة 

  ؛حجم القطاع ومعدل نموه -

  ؛الجاذبیة الهیكلیة للقطاع -

  .موارد وأهداف المؤسسة -

هناك ثلاث إستراتیجیات بدیلة للمؤسسة تختار من بینها عند تحدید التغطیة السوقیة تتمثل 
  :في

یرتكز المفهوم الأساسي لهذه الإستراتیجیة أن  :إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع -أ
حاجات المستهلكین متشابهة ونمطیة، ومن ثم یمكن لمنتج واحد أن یخدم جمیع المستهلكین 

إن التسویق غیر متنوع یحقق وفورات في التكالیف بشكل أساسي . وبمزیج تسویقي واحد
إلا أن . في عملیات التصنیع حیث یترتب علیه الاستفادة من مزایا التنمیط والإنتاج الكبیر

هذه الإستراتیجیة تتجاهل فكرة اختلاف حاجات المستهلكین وأنهم لا یتشابهون من حیث 
كما أن المؤسسة التي تتبع هذه الإستراتیجیة . رغباتهم وأذواقهم وخصائصهم وقدراتهم الشرائیة
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ولون خدمة نفس القطاع تواجه منافسة حادة في الأسواق نظرا لزیادة عدد المنافسین الذین یحا
  .السوقي الكبیر

تعتمد المؤسسات التي تتبع هذه الإستراتیجیة على فكرة  :إستراتیجیة التسویق المتنوع - ب
ویرتكز . تقسیم السوق إلى قطاعات وتقدیم منتجات مختلفة ومزیج تسویقي مختلف لكل قطاع

ومن ثم فإن تصمیم . نة للأفرادالمفهوم الأساسي لهذه الإستراتیجیة على فكرة الحاجات المتبای
منتجات مختلفة لإشباع هذه الحاجات سیمكن المؤسسة من تحقیق مبیعات أعلى من خلال 

والمیزة الأساسیة في إتباع هذه الإستراتیجیة هي زیادة المبیعات . خدمة كل قطاع بكفاءة
سسة من خلال مقارنة بالإستراتیجیة السابقة، بالإضافة إلى تحسین المركز التنافسي للمؤ 

زیادة قدرتها على خدمة عملائها مما یزید من ولاء المستهلك للمؤسسة وزیادة حصتها في 
وفي المقابل فإن إستراتیجیة التسویق المتنوع یترتب علیها زیادة وتكالیف في أداء . السوق

 تكالیف تعدیل المنتج لمقابلة الحاجات المختلفة للأقسام والقطاعات المختلفة( الأعمال
بحوث تسویقیة إضافیة، تنبؤات، تحلیل  للسوق، تكالیف البحوث والتطویر وتكالیف هندسیة،

  ).59-58صحن،  .م(مبیعات وترویج، زیادة التكالیف الإداریة 

عادة ما یتم تطبیق هذه الإستراتیجیة من قبل : إستراتیجیة التسویق المركز -ج
لمؤسسة بتحقیق حصة سوقیة صغیرة داخل فبدلا من قیام ا. المؤسسات ذات الموارد المحدودة

سوق كبیر، تسعى المؤسسات التي تتبنى هذه الإستراتیجیة إلى تحقیق حصة سوقیة كبیرة 
داخل سوق واحد أو عدد قلیل من القطاعات السوقیة، أو داخل أجزاء صغیرة من السوق 

Niches . المنافسین، فإن وفي الوقت الذي تجذب فیه القطاعات السوقیة الكبیرة الكثیر من
القطاعات السوقیة الصغیرة أو الأجزاء الصغیرة من السوق لا تجذب إلا منافس واحد أو عدد 

   ).84عبد العظیم،  .م(قلیل من المنافسین 
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   :عملیة التموقع -2-3

بعد أن تقوم المؤسسة باختیار الهدف السوقي، فإنه على إدارة التسویق أن تخلق انطباعا 
التموقع، : محددا عن منتجاتها في ذهن المستهلك ویطلق على هذه العملیة عدة تسمیات منها

 le"المركز الذهني للمنتج، المركز السوقي، إحلال المنتوج أو تثبیت الصورة الذهنیة 

positionnement  " . الكیفیة التي یدرك بها المستهلكین الخصائص "یعرف التموقع على أنه
الهامة في المنتج، وبمعنى آخر الحیز الذي یشغله المنتج داخل أذهان المستهلكین مقارنة 

تقدیم "كما یعرف أنه  ).143عبد العظیم أبو النجا،  .م" (بالمنتجات الأخرى المنافسة
ة أو عرض خاص بها محدد بوضوح في أذهان المستهلكین، بحیث یمكن المؤسسة لعلام

  ). A. Steyer, 77" (تمییزها عن منافسیها

  ):61فرید صحن،  .م(تتكون مهمة تحدید التموقع في ثلاث خطوات رئیسیة وتتمثل في 

 ؛تحدید المزایا التنافسیة الممكنة -

 ؛اختیار المزایا التنافسیة المناسبة -

تقلیدیا یختار المستهلكون المنتجات : الذهني المركز بناء إستراتیجیة اختیار -
  ).439، 2007كوتلر،  .ف(والخدمات التي تعطیهم أكبر قیمة 

  :توجد خمس إستراتیجیات مختلفة لبناء الموقع الذهني وتتمثل في

توجد دائما مؤسسات متخصصة في عمل أحسن نسخة معدلة  :قیمة أكبر بسعر أكبر -
 Luxuryوفرض سعر عال لتغطیة تكلفته العالیة، السلع التي تسمى سلع رفاهیة للمنتج 
goods  ف(تدعي بأنها ذات جودة أفضل وتصنیع أفضل، وعمرها أطول وأسلوبها أفضل. 
  ).70-69، 2004كوتلر، 
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یمكن للمؤسسات أن تهاجم المنافسین الذین یبنون مركزهم  :قیمة أكبر بنفس السعر -
الذهني على أساس تقدیم قیمة كبیرة بسعر مرتفع من خلال قیامها بتقدیم علامة ذات جودة 

  . مرتفعة ولكن بسعر أقل

اقتراح قیمة قوي، " قیمة أكبر بسعر أقل"یمكن أن یكون تقدیم  :قیمة أكبر بسعر أقل -
العروض ذات القیمة الكبیرة سوف یكون من شأنه أن یؤدي إلى ارتفاع فالاستمرار في تقدیم 

  . حجم التكالیف التي تحملها، وبالتالي تكمن الصعوبة هنا في الوفاء بتقدیم أقل الأسعار

تعتمد المؤسسات التي تستخدم هذه الإستراتیجیة إما على مصادر  :نفس القیمة بسعر أقل -
قیامها بتقلید المؤسسة القائدة، حیث لا یوجد لدیها أي توریدها لتخفیض أسعارها أو إلى 

-158أبو النجا،  .م( تكالیف تخص عملیة تنمیة وتطویر المنتجات التي قامت باستنساخها
160 .(  

دائما یوجد سوق المنتجات التي تقدم قیمة أقل، وبالتالي بتكلفة  :قیمة أقل بسعر أقل بكثیر -
عد المستهلكون للأداء الأقل من المثالي، أو یتنازلوا عن وفي الكثیر من الحالات، سیس. أقل

  ). 441، 2007كوتلر،  .ف(بعض الإضافات في مقابل السعر الأقل 

  اختیار الإستراتیجیة التسویقیة -3

إن اختیار تبني أي إستراتیجیة مشروط بعوامل عدیدة یرجع بعضها إلى نماذج السوق أو 
البیئیة الخاصة والعامة وكذلك خصائص المؤسسة من هیكل المنافسة السائد، والظروف 

 :وتم تقسیم هذه الإستراتیجیات إلى. ناحیة وطبیعة كل إستراتیجیة من ناحیة أخرى

   :الإستراتیجیات العامة لبورتر -3-1

تنافسیة كما هي موضحة في  أفضلیةلتحقیق  ستراتیجیات عامةإیقترح بورتر ثلاث 
  .1 رقم جدولال
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 الاستراتیجیات العامة لبورتر: 1الجدول 
  تكلفة منخفضة  میزة فریدة یشعر بها الزبون  

  إستراتیجیة القیادة في التكلفة  إستراتیجیة التمییز  القطاع كله
  إستراتیجیة التركیز  جزء من القطاع

Source: Daniel Durfour, 2001, 74. 

على تحقیق سلع وخدمات وهي موجهة لسوق كبیرة الحجم، تعتمد : إستراتیجیة التمییز -أ
متمیزة وذات مكانة خاصة مقارنة بالمؤسسات المنافسة، وقد یكون هذا التمیز على أساس 

وترتكز هذه الإستراتیجیة على الابتكار والتطویر في المنتج أو . الجودة، العلامة، أو الخدمة
  ). 19الحاج نعاس،  .خ(الخدمة 

ستراتیجیة القیادة في التكلفة على إنتاج منتجات تركز إ: إستراتیجیة القیادة في التكلفة - ب
نمطیة بتكلفة منخفضة جدا للوحدة وتقدم للعملاء الحساسین للسعر، لقد سادت هذه 
الإستراتیجیة في السبعینات لشیوع مفهوم الخبرة وتكرس هذه الإستراتیجیة اهتماما على تقلیل 

  . )19الحاج نعاس،  .خ(التكلفة إلى أدنى حد ممكن 

تهدف هذه الإستراتیجیة إلى التركیز على قطاع محدد من السوق : إستراتیجیة التركیز -ج
 ).71أبو قحف،  .ع(بدلا من التعامل مع السوق بأكمله 

  : إستراتیجیات المزیج التسویقي -3-2

  :وتتمثل هذه الإستراتیجیات في

  ):137-135علي،  .ن(تتمثل في و: إستراتیجیة تطویر المنتج -أ

 عملیة بدایة في المؤسسة تختارها مخططة إستراتیجیات وهي :المبدئیة الإستراتیجیات -
   :المنتج مثل تقدیم برنامج جدولة إعادة
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 یكون الذي وهي إستراتیجیة تهدف إلى أن المنتج القدیم: المنفرد المنتج قائمة 
 یباع أن یجب الجدید، المنتج لتقدیم المخطط الوقت في واسع نطاق علي منتشرا

 .عالي وعائد عالیة، مخاطرة ذات الإستراتیجیة هذه وتعتبر. بالكامل
 القدیمة المنتجات من كل لبیع تخطط إستراتیجیة هي :الثنائي المنتج قائمة 

 . الجدید المنتج تقدیم أثناء الوقت، من لفترة واحد آن في معا والجدیدة

 المخاطرة ووضع السوق ظروف تغیر أو المنتج یتغیر عندما :الطوارئ إستراتیجیات -
 لإستراتیجیات الأربعة البدائل بین من الاختیار للمؤسسات یمكن الحالة هذه ففي للمنتج،
 :التالیة الطوارئ

 منه الزائد المخزون من التخلص بنیة منخفض بسعر القدیم المنتج بیع. 
 الجدید المنتج تقدیم تاریخ تأجیل. 
 له مخطط هو عما مبكر وقت في الجدید المنتج تقدیم. 
 الثنائي المنتج قائمة إستراتیجیات من أكثر أو أثنین بین المزج.  

  : ومن بین أنواع إستراتیجیات التسعیر ما یلي: إستراتیجیة التسعیر  . ب

تقوم هذه الإستراتیجیة على وضع سعر مرتفع نسبیا للمنتج : إستراتیجیة كشط السوق -
ویمكن قول أن إستراتیجیة كشط السوق تصلح  .بالمقارنة بأسعار المنتجات الأخرى المنافسة

  ):356عبد العظیم،  .م(للتطبیق بصفة خاصة عندما 
  یكون السوق على استعداد لشراء المنتج حتى لو كان سعره أعلى من متوسط

  .السعر السائد فیه
 تكون هناك صعوبات لدخول منافسین جدد إلى السوق.  
  المتاح منهیكون هناك طلب على المنتج یفوق العرض.  
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  إضافة إلى أنه یزداد احتمال نجاحها في حالة انخفاض المرونة السعریة
  .للطلب على المنتج

على عكس إستراتیجیة كشط السوق، فإن إستراتیجیة : إستراتیجیة الاختراق السوقي -
الاختراق السوقي تعني وضع سعر منخفض للمنتج بغرض الوصول إلى حجم كبیر من 

 ). Mabaval, 391(صة السوقیة للمؤسسة السوق وزیادة الح

  :)6شریط،  .ح(وتكون هذه الإستراتیجیة مناسبة في الحالات التالیة 

  السوق ذا حساسیة عالیة للتغیر في (إذا كانت الأسعار في السوق مرتفعة
 ).الأسعار

 مدى ملائمة المنتج للإنتاج وفق اقتصادیات الحجم . 
  غیر مشجع لظهور المنافسة الفعلیة أو عندما یكون السعر المنخفض عاملا

 .المحتملة

وینظر إلى قیادة السعر دائما على أنها طریقة لترسیخ : إستراتیجیة قیادة السعر -
السیاسات السعریة بهدف الاختراق وتجنب المشاكل المؤدیة إلى حروب الأسعار وهناك 

  :3نوعین رئیسیین في قیادة السعر هما
 بصدد أخذ المبادرة في تغییر الأسعار وتكون  عندما تكون المؤسسة القائدة

باقي المؤسسات مستعدة لإتباعه، على أن یحقق هذا التغیر ربحا كافیا 
  .للمؤسسات التابعة

  وجود مؤسسة صغیرة معتمدة كقائد للسعر، بعدما أثبتت أنها قادرة على تحلیل
  .وتشخیص التغیرات في السوق
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جبر،  .أ(إستراتیجیتان رئیسیتان في مجال التوزیع هما هناك : إستراتیجیة التوزیع. ج
242:(  

 حیث یقوم المنتج بالاتصال مباشرة بالمستهلك : إستراتیجیة التوزیع المباشر
النهائي أو العملاء الصناعیین، ولكن هذا البدیل یحتاج إلى إمكانات ویتطلب 

  .توافر ظروف معینة
 ه الإستراتیجیة الأكثر استخداما في تعتبر هذ: إستراتیجیة التوزیع غیر المباشر

 . مجال التوزیع حیث یوجد وسیط بین المنتج والمستهلك
توجد عدة بدائل إستراتیجیة للترویج یمكن للمؤسسة أن تختار منها : إستراتیجیة الترویج  .د 

)Debourg 304:(  
  إستراتیجیة الدفع(La stratégie push) : وهو التركیز على ترویج المنتجات

  .الذین بدورهم یدفعون المستهلك لشراء المنتجات المعروضة للوسطاء
  إستراتیجیة الجذبLa stratégie pull) :( تسمى بإستراتیجیة الجذب لأنها

تركز على المستهلك النهائي من أجل إقناعه وحثه على شراء السلعة أو الخدمة، 
ن تاجر وذلك من خلال مختلف وسائل الإعلان، فیقوم المستهلك بطلب المنتج م

التجزئة الذي یقوم بدوره بطلبها من تاجر الجملة حیث یطلبها هذا الأخیر من 
 .المنتج

  -باتنة-عین التوتة مؤسسة إسمنتب الدراسة المیدانیة: ثانیا
  )باتنة(لمحة عن مؤسسة إسمنت عین التوتة  -1

ومن  (SPA /GIC .ERCE)تمثل مؤسسة الإسمنت عین التوتة فرعا من مجمع 
ذات رأس مال یقدر ب  (EPE /SPA)فهي مؤسسة مساهمة  )(SGP-GICA المحافظة 

دج، وتتكون من المدیریة العامة المتواجدة بباتنة، وحدة إنتاج الإسمنت  2.250.000.000
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، وحدة توزیع )عین التوتة(وحدة إنتاج الحصى ببلدیة تیلاطو ، )عین التوتة(ببلدیة تیلاطو 
 عین إسمنت وتعتبر مؤسسة). ولایة ورقلة(وحدة توزیع الإسمنت بتقرت الإسمنت ببسكرة، 

 الاقتصادیة المؤسسات أهم من (S.CIM.AT: société Ciment Ain Touta)التوتة 
 لإحدى كنموذج تعتبر لأنها ولقد تم اختیار هذه المؤسسة .البلاد شرق مستوى الناشطة على

  .)http://www.scimat.dz ( المؤسسات الناجحة في القطاع

  الاجراءات المنهجیة للدراسة المیدانیة -2
بمؤسسة  المسؤولینیتمثل مجتمع الدراسة المعنیة في : مجتمع وعینة الدراسة -2-1

  : ویتمثل في .2021خلال سنة  إطارات 6عددهم  والبالغ -باتنة–الاسمنت عین التوتة 
  لمؤسسة الاسمنت عین التوتة التسویق والتموین بالمدیریة العامةمدیر.  
 لمؤسسة الاسمنت عین التوتة نائب مدیر التسویق والتموین بالمدیریة العامة.  
 مدیر دائرة التجارة بوحدة عین التوتة  .  
 بوحدة عین التوتة رئیس مصلحة الزبائن بدائرة التجارة. 
 بوحدة عین التوتة رئیس مصلحة الفوترة بدائرة التجارة. 
 بوحدة عین التوتة رئیس مصلحة البرمجة بدائرة التجارة.  

تم الاعتماد على المقابلات الشخصیة لجمع المعلومات من : أدوات جمع البیانات -2-2
وكذا وثائق داخلیة  خلال أسئلة موجهة وأخرى مفتوحة بین الباحثتین ومجتمع الدراسة

تحدید تخدامها في تحلیل بیئة المؤسسة و المعلومات واسوقد تم التحصل على . للمؤسسة
 كیفیة تطبیقها لعملیات الإستراتیجیة التسویقیة وتحدید مختلف الإستراتیجیات التسویقیة

  .المطبقة من طرف المؤسسة
الخاصة معلومات التم وضع دلیل للمقابلة بهدف الحصول على  :لاتالمقاب -2-3
وعدم تقیید معظم الأسئلة كانت نصف موجهة بهدف تحدید مجال البحث من جهة . الدراسةب
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في عدة أیام من شهر  تم اجراء عدة مقابلات بمدة ساعة متكررة .المجیبین من جهة أخرى
  . 2021جوان 

  : محاور 4 إلىدلیل المقابلة  وتم تقسیم 
  ؛محور خاص بالتعریف بالمؤسسة، أهدافها ووظائفها -
  محور متعلق بتحلیل البیئة؛ -
  ل عملیات الاستراتیجیة التسویقیة؛محور حو  -
  .ومحور أخیر خاص بالاستراتیجیات الحالیة والمستقبلیة للمؤسسة -
  :تحلیل بیئة المؤسسة -3

 تحلیل البیئة الخارجیة -3-1

ببیئة نتوصل إلى الفرص والتهدیدات الموجودة  تالمقابلاأجوبة  تحلیلمن خلال عملیة 
  .المؤسسة

  الفرص والتهدیدات الموجودة في البیئة الخارجیة للمؤسسة: 02الجدول 

  التهدیدات  الفرص
الاسمنت وذلك لتشبع  تصدیر منتج -

 2022حیث تم في سنة  السوق الجزائري
ألف من مادة الكلنكر  90تصدیر 

أیام  10النصف مصنعة في مدة 
والعملیة مازالت مستمرة لتصدیر كمیات 

  .أكبر
  

شدیدة للمؤسسة من طرف مؤسسة الاسمنت  ةمنافس -
  " cilas"ومؤسسة لافارج " البسكریة'العموریة 

نقص الطلب على منتج الاسمنت بالمقارنة مع  -
 السنوات الماضیة

الغلاء المعیشي أدى إلى نقص عملیة البناء  -
 .الخاصة

  .نقص وتوقف بعض المشاریع خلال فترة الكورونا -

  .ووثائق المؤسسة تالمقابلا أجوبة تحلیلمن إعداد الباحثتین بناءا على نتائج : المصدر
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  : تحلیل البیئة الداخلیة -3-2

من خلال تحدید مهام كل دائرة في المؤسسة والمعلومات المتحصل علیها تبین أن نقاط 
  :قوة وضعف المؤسسة تتمثل فیما في الجدول التالي

  )التحلیل الداخلي الوظیفي( المؤسسةنقاط قوة وضعف : 03الجدول 
  نقاط الضعف  نقاط القوة

  الوظیفة الإنتاجیة
  ).شهادة الإیزو(إنتاج إسمنت ذو جودة  -
التكوین المستمر لأفرادها لتحسین جودة  -

  .منتجاتها
الرقابة المحكمة لعملیة الإنتاج منذ وصول  -

  .المواد الأولیة إلى غایة تسلیم الإسمنت

للآلات بسبب إهتلاكها وذلك لأن التعطیل الكبیر  -
  .الإنتاج یفوق الطاقة الإنتاجیة

  .الإفراط من استهلاك الغاز والكهرباء -
كثرة التوقفات بسبب تجدید غلاف الفرن الداخلي  -

  .الذي یتم كل سداسي
  الوظیفة التسویقیة

  .محاولة دراسة شكاوي الزبائن -
  .امتلاك نقاط بیع تابعة للمؤسسة -

فیما یتعلق بدراسة السوق  نقص تكوین الأفراد -
  .وتحدید رغبات الزبائن وكیفیة التعامل معهم

  . عدم الاهتمام بالشكل الجید بعملیات الترویج -
  الوظیفة المالیة

 .تحقیق التوازن المالي للمؤسسة  -
 .تحقیق الأرباح كل سنة  -
  

 
 
  

عدم تحدید سعر التكلفة بدقة بسبب عدم تطبیق  -
 .للمحاسبة التحلیلیة

قطع الغیار الخاصة (  تكالیف المؤسسةارتفاع  -
بالآلات، غیابات العمال المتكررة، أخرجة أعمال 

 ...).التنظیف لمؤسسة خاصة
عدم حساب لتكالیف اللاجودة سواء قبل أو بعد  -

  .تطبیقها لنظام الجودة
  الوظیفة التموینیة

التعامل مع عدد محدود من الموردین مما یخفض   -  .توفیر مواد أولیة مطابقة للمواصفات  -
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وذلك القضاء على مشكل انقطاع التموین  -
المصنع على مستودعات كثیرة  لتوفر

 .وكبیرة
العمل على توفیر وسائل نقل تضمن   -

 .جودة المشتریات
  .القیام بتقییم الموردین في نهایة كل سنة -

  .من قدرة الشركة التفاوضیة
المعاناة المستمرة من التبعیة للدول الأجنبیة في   -

  .قطع الغیار وفي التموین من مادة الآجرشراء 

  الوظیفة البشریة
  .ارتفاع مستمر لإنتاجیة العمل -
تحفیز الأفراد لرفع مستوى الإنتاج   -

 .بالمؤسسة
التكوین المستمر للأفراد لتحسین مستواهم   -

 .وقدراتهم
زیادة في الأجر الثابت للعمال لتعویض   -

الجزء المتغیر بسبب تراجع نتائج 
 .المؤسسة

بعث شعور الأمان والاطمئنان لدى  -
 .العمال

 مختلف في المالیة والإعانات الهدایا تقدیم -
  كالأعیاد المناسبة

 .زیادة حوادث العمل  -
وجود منحنى تزایدي في عدد الغیابات لأسباب  -

 .متعددة
عدم إشراك العمال في الاجتماعات أو القرارات   -

 .المتعلقة بالمشاكل القریبة من عملهم
متخصصین في الجانب التكنولوجي  عدم توظیف -

  .الحدیث لتخفیض التعطلات بالمؤسسة

  .بناءا على وثائق المؤسسةالباحثتین من إعداد : المصدر
  عملیات الإستراتیجیة التسویقیة  -4

  .ووالوثائق الداخلیة للمؤسسة تتحلیل أجوبة المقابلا منتم التوصل الى نتائج هذا الجزء 
  : التجزئة السوقیة -4-1

إن المؤسسة تتخذ معیارین لتجزئة السوق هما المعیار الجغرافي ومعیار محیط المؤسسة 
. بما أن المؤسسة صناعیة، حیث تقوم بتغطیة بعض ولایات الشرق والجنوب المحیطة بها

نما لأنها تابعة للمجمع الوطني للإسمنت  ٕ هذا لیس لأن منتجها لا یباع إلا في هذه المناطق وا
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أي هي من . أخرى موجودة في كل من شمال، جنوب، شرق وغرب البلاد والذي لدیه فروع
مؤسسة ثلاثة منافسین في المنطقة، وهذا لوجود تحدد للمؤسسة المناطق التي تتعامل معها 

ACC ومؤسسة لافارج " العموریة"، مؤسسة البسكریةبالمسیلة"Cilas "حیث تقوم . ببسكرة
إضافة إلى  على ولایات الشرق والجنوب الشرقي للجزائر، مؤسسة الاسمنت بتوزیع منتجاتها

تحقیق الاكتفاء على المستوى الوطني وفتح السوق الجزائري وذلك ل ذلك اتتصدیر المنتج
وبما أن المؤسسة تنتج لولایات في الشرق والغرب یتم تقسیمه إلى . لأنه یتمیز بجودة عالمیة

  .مناطق الجنوبیةقطاعین هما قطاع المناطق الشرقیة وقطاع ال

  :عملیة الإستهداف -4-2

، )الإنجاز(المؤسسات الصناعیةبالنسبة لعملیة الاستهداف فإن المؤسسة تستهدف 
المستثمرون، مؤسسات الترقیة  ،(SCMCE) مؤسسات تسویق مواد البناء ومشتقاتها للشرق

. (EDIMCO)مؤسسات توزیع مواد البناء للولایة  العقاریة، الإدارات والجماعات المحلیة،
: وتقوم بتلبیة حاجاتهم من خلال تقسیم القطاع إلى قسمین، المناطق الشرقیة بمنتجین هما

CPG ،CRS والمناطق الجنوبیة الشرقیة بمنتج واحد هوCRS . وبالتالي فإنها تتبع
ئم مع حاجیات ومتطلبات إستراتیجیة التسویق المتنوع أي كل قطاع سوقي بمنتج معین یتلا

  .الزبائن

  : عملیة التموقع -4-3

یعتبر المسؤولون بالمؤسسة أنهم یمتلكون صورة محددة بشكل جید في برنامجهم التسویقي 
حیث أنها تبرز ممیزاتها من خلال الاتصال التسویقي ما یتعلق بالإشهار والعلاقات العامة 

  ). سسة لدى جمهور المستهلكینالذین یساهمان بشكل كبیر في رسم صورة المؤ (
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وتتمثل الممیزات التي یتمیز بها المنتج عن المنتجات المنافسة والتي تسعى المؤسسة 
الجودة : للتعریف بها من خلال الإشهار والعلاقات العامة ووضع صورة ذهنیة واضحة هي

التي یقدمها وبالتالي فإن المؤسسة تطبق إستراتیجیة تقدیم قیمة أكبر من . والسعر المنخفض
  .المنافسون وبسعر أقل

  :الإستراتیجیات التسویقیة المطبقة من طرف المؤسسة وآفاقها المستقبلیة -5

  .تحلیل أجوبة المقابلات منتم التوصل الى نتائج هذا الجزء 

تقوم المؤسسة بتطبیق : الإستراتیجیات التسویقیة المطبقة من طرف المؤسسة - 5-1
  :التسویقیة تتمثل فيمجموعة من الإستراتیجیات 

تخفیض سعر منتجاتها بالمقارنة مع المؤسسات المنافسة وهذا ما أدى بها للحصول على  -
  :مجموعة من المزایا أهمها

 المحافظة على حصتها السوقیة. 
 الحصول على مركز إستراتیجي للتكالیف. 

منتجها للمعاییر كما أن المؤسسة تقوم بتطبیق إستراتیجیة التمییز من خلال مطابقة  -
  :الدولیة وحصولها على شهادة الجودة فتسعى من خلال هذه الممیزات على

 تكوین صورة حسنة لدى زبائنها الحالیین والمحافظة علیهم. 
 جذب زبائن جدد. 
  التمیز عن منافسها من خلال الخصائص الفریدة والممیزة وبالتالي تكوین صورة

 .ذهنیة جیدة لدى زبائنها
  المنافسة الحالیة والمحتملةمواجهة. 
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وبالتالي فإن المؤسسة تنتج منتجا ذو جودة عالیة وبسعر منخفض، ما أدى بها إلى تحقیق 
مبیعات كبیرة في قطاعها وولاء زبائنها لها لأنها تلبي رغباتهم من حیث جودة المنتج إضافة 

طق شرقیة وجنوبیة هي منا(إلى السعر المنخفض إلا أنها تركز على منطقة جغرافیة معینة 
  .وذلك لأنها تطبق تعلیمات المجمع الوطني للإسمنت التابعة له). شرقیة محیطة بالمؤسسة

وبما أن هدف النمو هي صورة في معظم إستراتیجیات المؤسسة المتجسدة في زیادة  -
المبیعات، الحصة السوقیة، الأرباح أو حجم المؤسسة فإن المؤسسة تطبق إستراتیجیة إختراق 

  :لسوق من خلال زیادة مبیعات منتجاتها الحالیة في أسواقها الحالیة، وذلك من خلالا
 تنشیط طلب العملاء الحالیین . 
 الإستلاء على زبائن المنافس. 

وبما أن وضعیتها جیدة في القطاع فإنها تسعى دوما إلى زیادة حصتها السوقیة وذلك من 
لمنافس، من خلال الحصول المستمر على خلال التركیز على نقاط قوتها تجاه نقاط ضعف ا

المواد الخام ذو الجودة العالیة وتوفیر آلات ذات تكنولوجیا متطورة والاستفادة من أثار منحنى 
  .الخبرة وتكوین مواردها البشریة

  :أما فیما یتعلق بإستراتیجیات المزیج التسویقي فإن المؤسسة تتبع الإستراتیجیات التالیة -

منتوج مضاد ( CRSلمنتجها من نوع  المؤسسةعند طرح : طویر المنتجإستراتیجیة ت -أ
اتبعت المؤسسة إستراتیجیة تطویر المنتج تتمثل في قائمة المنتج الثنائي أي بیع ) للأملاح

في آن واحد وباستهداف نفس القطاع السوقي  CRSوالجدید  CPGكل من المنتج القدیم 
  .وذلك لتلبیة رغبات زبائنها في المناطق الجنوبیة

أما في الوقت الحاضر لا تتبع المؤسسة أي إستراتیجیة لتطویر منتجاتها بل تسعى للمحافظة 
  . على جودة منتجاتها
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لمنافسین وهذا تلجأ المؤسسة إلى تخفیض سعر منتجاتها مقارنة با: إستراتیجیة السعر - ب
یعود إلى تطبیقها لقرارات المجمع الوطني للإسمنت التابعة له وبما أنها مؤسسة عمومیة 

  .تابعة للدولة فإن سعر منتجاتها تفرضه الحكومة
  :تتبع المؤسسة نوعین من الإستراتیجیات وهي: إستراتیجیة التوزیع -ج
 لمنتج مباشرة إلى المستهلك في حالةفالمؤسسة تقوم بتقدیم ا: إستراتیجیة التوزیع المباشر -

مدة توزیع : ویتم التعاقد بینها وبین الزبائن والاتفاق حول طن 300نسبة الطلبیة تتجاوز 
، )الإنجاز(المؤسسات الصناعیة : ویجب أن یكون من هذه المجموعة. الطلبیة، طریقة الدفع

المستثمرون، مؤسسات الترقیة  ،(SCMCE) مؤسسات تسویق مواد البناء ومشتقاتها للشرق
، مؤسسات )نقاط بیع( مؤسسات تابعة للمؤسسة الأم  العقاریة، الإدارات والجماعات المحلیة،

نقاط البیع التابعة للمؤسسة والموجودة في كل من ، (EDIMCO)توزیع مواد البناء للولایة 
  .  بسكرة، تقرت، إلیزي، الوادي

بمعنى وجود وسیط بین المؤسسة والمستهلك وذلك من : إستراتیجیة التوزیع غیر مباشر -
التي تحصل على المنتج من نقاط البیع التابعة  (EDIMCO)خلال مؤسسات التوزیع 

 (VRAC)أو في شكل سائب  (SAC)ویتم توزیع منتج الإسمنت في شكل أكیاس . للمؤسسة
  .وذلك عبر الشاحنات أو السكك الحدیدیة

  :تتمثل أهم الأنشطة الترویجیة التي تقوم بها المؤسسة في: إستراتیجیة الترویج -د

هو أحد أشكال النشاطات الاتصالیة الخارجیة، حیث أن المؤسسة تكتفي في : الإعلان -
إعلاناتها المقدمة في الإذاعة على التعریف بها وبناء صورة للمؤسسة وتمییزها عن المنتجات 

وخلق انطباع إیجابي في ذهن المستهلك من خلال الجودة التي تمیز منتجاتها  المنافسة
 .والسعر المنخفض
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وهي سیاسة دائمة ومستمرة تحاول من خلالها المؤسسة التقرب أكثر  :العلاقات العامة -
ومن بین الأعمال التي . إلخ، بهدف بناء صورة ذهنیة طیبة عن المؤسسة... لزبائنها وعمالها

  .ا في هذا الخصوص هي المشاركة في المعارض الولائیة والوطنیةقامت به
 أو أو ریاضي اجتماعي(ما  حدث على أو الجزئي الكلي المؤسسة بالإنفاق تقوم :الرعایة -

 علاماتها أو منتجاتها المؤسسة أو اسم عن الإعلان یتم ، بحیث..)تلیفزیوني أو إعلامي
الترویج المختلفة، وهو ما تقوم به المؤسسة من  وسائل خلال من التجاریة أثناء الحدث أو

 .خلال رعایة فرق كرة الید للولایة الموجودة بها
تقدم لعمالها خاصة في نهایة كل سنة عند تحقیقها للأرباح وعند حصولها على : الهدایا -

 .وتقدم لزبائنها عند بدایة كل عام. شهادة الإیزو
  .ریة العامةوالتي تصدر من طرف المدی مجلات دوریة -

ومن خلال الأنشطة الترویجیة التي تقوم بها المؤسسة یتبین أنها تتبع إستراتیجیة الجذب 
لأنها تركز على المستهلك النهائي من أجل إقناعه وحثه على شراء منتجها من خلال مختلف 

  .الأنشطة الترویجیة

  التسویقیةالآفاق المستقبلیة للمؤسسة فیما یتعلق بالإستراتیجیات  -5-2

  :إن المؤسسة تهدف إلى تطبیق مستقبلا ما یلي

التركیز على إستراتیجیة التمییز من خلال المحافظة على الجودة والممیزات التي تتمیز  -
  .بها منتجاتها لمواجهة المنافسة الحالیة والمحتملة

  .الإبقاء على السعر المنخفض وذلك للحفاظ على حصتها السوقیة -
  .سوقیة جدیدة للحصول على زبائن جددالتوجه إلى قطاعات  -
  .الإبقاء على نفس الإستراتیجیة السعریة وذلك لزیادة مبیعات المؤسسة -
  .إتباع نفس إستراتیجیة التوزیع أي باستخدام توزیع مباشر وغیر مباشر -
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إلا أنها ستكتف من أنشطتها ) إستراتیجیة الجذب(تتبع المؤسسة إستراتیجیة الترویج  -
للمحافظة على زبائنها الحالیین وجذب زبائن جدد في ظل المنافسة الترویجیة وذلك 
وستستخدم أیضا إستراتیجیة الدفع وذلك من خلال دفع الوسطاء . الحالیة والمحتملة

 . لحث الزبائن على شراء منتجهم، ووضع إعلانات في نقاط البیع

  مناقشة الفرضیات: ثالثا

  :تم التوصل إلى ،والوثائق الداخلیة للمؤسسةلات أجوبة المقابنتائج تحلیل من خلال 

تقوم المؤسسة محل الدراسة بتحلیل بیئتها  :والتي مفادهاعدم صحة الفرضیة الأولى  -
الخارجیة دون الداخلیة، حیث من خلال إجابات المستجوبین تبین أن المؤسسة تقوم بتحلیل 

ت الحالیة والمستقبیلیة التي كل من بیئتها الداخلیة والخارجیة وهي على علم بكل التغیرا
تحدث أو ستحدث مستقبلا، وهي حریصة على ذلك خاصة مع شدة المنافسة الحالیة ونقص 

  .)3الجدول رقم ( الطلب على مادة الاسمنت

یجیة تهتم المؤسسة محل الدراسة باختیار الاسترات: والتي مفادها صحة الفرضیة الثانیة -
التسویقیة الملائمة لبیئتها، حیث من خلال اجابات المستجوبین تبین أن الموسسة تقوم 

ومن ثم تطبق كل ) الاستهداف والتموقع ،لتجزئة السوقیةا(الاستراتیجیة التسویقیة  بعملیات
من إستراتیجیة تخفیض السعر والتمییز أي تجمع بینهما في نفس الوقت وذلك من خلال 

من  كذلك تطبق إستراتیجیات المزیج التسویقي. و جودة عالیة وبسعر منخفضانتاج منتج ذ
  .استراتیجیة تطویر المنتج، استراتیجیة التسعیر، استراتیجیة التوزیع واستراتیجیة الترویج

نفس على البقاء بتطمح المؤسسة محل الدراسة  :والتي مفادها جزئیاالفرضیة الثالثة  قبول -
حیث من خلال اجابات المستجوبین تبین أن  .التسویقیة المطبقة حالیاالاستراتیجیات 

المؤسسة تسعى إلى التوجه إلى قطاعات سوقیة جدیدة خارج حدود الجزائر مع المحافظة 
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على إستراتیجیة الجودة عالیة مع سعر المنخفص للمنتج والمحافظة على نفس استراتیجیات 
  .المزیج التسویقي

  خاتمة

سة التي قمنا بها والمتعلقة بواقع وآفاق تطبیق الإستراتیجیة التسویقیة في من خلال الدرا
المؤسسة الصناعیة، وانطلاقا من الإشكالیة المطروحة ما هو واقع وآفاق تطبیق الإستراتیجیة 
التسویقیة في المؤسسة الصناعیة بشكل عام، وبشكل خاص في المؤسسة محل الدراسة، تم 

  :لیةالتوصل إلى النتائج التا

  .السعي الدائم للمؤسسة للمحافظة على جودة منتجاتها وتمییزها على منتجات المنافسین -
استخدام معیارین لتجزئة السوق وهما المعیار الجغرافي ومعیار محیط المؤسسة دون  -

  .الأخذ بمعیار الموقفي مثل إستعجالیة الطلبیات
المنتجات المنافسة وبناء صورة تضع المؤسسة إستراتیجیة التمییز، لتمییز منتجاتها عن  -

  .ذهنیة جیدة لدى المستهلكین
عدم الاهتمام بالقدر الكافي بتطبیق الإستراتیجیات التسویقیة بالمؤسسة محل الدراسة  -

 .من طرف المدراء
  :قائمة المراجع

دار الجامعة : الإسكندریة، -مدخل تطبیقي-التسویق  ،)2002( قحف عبد السلام، أبو -1
  .الجدیدة

الإدارة الإستراتیجیة  ،)2002-2001( ثابت عبد الرحمان، المرسي جمال الدین محمد،إدریس  -2
  .الدار الجامعیة للنشر والتوزیع: الإسكندریة، -مفاهیم ونماذج تطبیقیة-

 ،-مدخل إستراتیجي-إدارة التسویق ، )2011-2010(أبو النجا محمد عبد العظیم،  -3
  .الدار الجامعیة للنشر: الإسكندریة

دار : عمان، مبادئ التسویق )2001( ن زیاد محمد، عبد السلام عبد الغفور عبد االله،الشرما -4
  .صفاء للنشر والتوزیع
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، -مدخل كمي وتحلیلي-إستراتیجیات التسویق  ،)2007( د جاسم محمد،و الصمیدي محم -5
  .دار حامد للنشر والتوزیع: عمان

بة المكت :مصر ،-الإستراتیجیات، التطبیقاتالمفاهیم، -إدارة التسویق  ،)2007( جبر احمد، -6
  .العصریة للنشر والتوزیع

  .الدار الجامعیة :الإسكندریة مبادئ التسویق، ،)2004( صحن محمد فرید، عباس نبیلة، -6
الدار الجامعیة : الاسكندریة ،-مدخل معاصر-إدارة التسویق  ،)2008( عبد العظیم محمد، -7

  .للنشر والتوزیع
كیف تنشئ الأسواق وتغزوها وتسیطر -كوتلر یتحدث عن التسویق ، )2004(كوتلر فیلیب،  -8

  .مكتبة جریر: الریاضترجمة فیصل عبد االله بابكر، الطبعة الثالثة،  ،-علیها
ترجمة سرور علي إبراهیم  أساسیات التسویق،، )2007(كوتلر فلیب، أرمسترونج جاري،  -9

 .دار المریخ للنشر: الریاضسرور،الجزء الأول، 

، "ظل تحدیات بیئة الأعمال الراهنة الأهمیة الإستراتیجیة للتسویق في" ،)2008( بلالي أحمد، -10
  .06 ، ورقلة، عددمجلة الباحث

أثر إدارة التغییر على " ،)2010نوفمبر  9-8( الحاج نعاس خدیجة، معمر قوادري فضیلة، -11
لتنافسیة وتنفیذ إستراتیجیة اصیاغة ملتقى حول ، "الإستراتیجیة التنافسیة للمؤسسة الصناعیة

  .للمؤسسة الصناعیة، جامعة حسیبة بن بو علي، الشلف
إستراتیجیات مستحدثة لتطویر المنتج بالتطبیق " ،)2003أكتوبر  8-6( أمین محمد علي نادیة، -12

، الملتقى العربي الثاني التسویق في الوطن العربي الفرص والتحدیات، "على وثائق التأمین
 .الدوحة

، رسالة ماجستیر، "المسار التسویقي لإستهداف السوق" ،)2007-2006( طارق، بلحاج -13
  .قسنطینةجامعة منتوري، 

دور تكنولوجیا المعلومات " ،)2011دیسمبر  14( بلعلیاء خدیجة، معموري صوریة، -14
، الملتقى الدولي الخامس حول "والاتصالات في اكتساب مزایا تنافسیة في منظمات الأعمال

جامعة حسیبة رأس المال الفكري في منظمات الأعمال العربیة في ظل الاقتصادیات الحدیثة، 
  .بن بو علي، الشلف

تسویق  1، محاضرات ألقیت على طلبة ماستر "تسییر أسالیب التوزیع" ،2002 بن زیان إیمان، -15
ستراتیجیة، جامعة باتنة ٕ   .وا
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