
  

 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

 -تيارت -ابن خلدون جامعة 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 الماستر لاستكمال متطلبات نيل شهادة  ةمقدم مذكرة
 

 :البتينالط من إعداد
 يزيد إيمان 

  بلخوجة زهرة

 :تحت عنوان
 

 
 

 

 

 

  

 : قشت علنا أمام اللجنة المكونة مننو 
 

 

 
 

2022/2023السنة الجامعية : 

 ئيسار  " بأستاذ محاضر " هرقون تفاحةد. 

 مشرفا و مقررا أستاذ التعليم العالي أ.د حواس أمين

 مناقشا أستاذ محاضر "ب" د. سعيداني سعيد

 التجارية وعلوم التسيير العلوم الاقتصادية، :كلية

  وم تجاريةعلقسم: 
 

 

اقع   في المؤسسات الصناعية الجزائرية :  التسويق الصناعي  و

 دراسة تشخيصية 

 تجارية وعلوم التسيير ،ميدان: علوم اقتصادية

 علوم تجارية: شعبة

   تسويق خدمات تخصص:



 

 

 



 



 شكر وتقدير
 

.اشكر الله العلي القدير على توفيقه لنا قبل كل شيء  

ى علالأستاذ الدكتور أمين حواس وفي المقام الأول نتقدم بجزيل الشكر والإمتنان الى 
لمية ومنهجية جزاه الله كل ع وتوجيهات نصائحإشرافه لهذا البحث وعلى كل ما قدمه لنا من 

خير والتوفيق وأنعم عليه بالصحة والعافية ال  

 كما يسعدني أن أتقدم بالشكر الجزيل للجنة المناقشة لتفضل سيادتهم قبول مناقشة هذه
 المذكرة

ل خيروأتقدم بالشكر إلى كل من ساعدنا في إنجاز هذه المذكرة من قريب وبعيد جزاهم الله ك  

 لها كل التوفيق في إنهاء مذكرتها.زيد سارة لمساعدتها لنا كما أتمنى وشكر خاص لأختي ي
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 ا نورا لدربناموأدامه اللها مة إلى الوالدين الكريمين حفظهمهدا

 ووفقهم اللهفيقات المشوار رعاهم ر من إخوة وأخوات إلى ولاتزال التي ساندتننا لكل العائلة الكريمة  
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 ب
 

أصبح التسويق من العلوم الهامة حيث  ،خيرةالعقود الأخلال أهمية بالغة التسويق  شهدلقد 
 تطوروالمستمر وكذا ي المذهل لتطور التكنولوجل ويعود ذلك .قتصادياإالحساسة في الدول المتقدمة 

 .وتغير مفاهيم التسويق والأداء التسويقي دمات، الرغبة في فتح أسواق جديدةالإنتاج والخ عمليات

ر ومن جهة أخرى، إن وظيفة التسويق تلعب دورا مميزا وكبيرا في تحقيق أهداف النمو والإزدها
 الإقتصادي على مستوى الإقتصاديات الوطنية في مختلف بلدان العالم. بحيث هو الذي يمكن المؤسسة

ءم يقة تتلامن تخطيط وتطوير منتجاتها لتلبية حاجات ورغبات السوق، من ثم تسعيرها والترويج لها بطر 
ونة مع السوق المستهدف وكذا توزيعها بالطريقة الأمثل. وعليه أصبح التسويق يلعب دورا هاما في الآ

النمو و ليس هناك أي بديل أمام أي منظمة أو مؤسسة أو شركة تهدف إلى البقاء والاستمرار الأخيرة. لذا 
ء الذي يتوقف عليه بقا دي الحقيقيعتبار وظيفة التسويق التحاسوى كفاءة وفعالية وظيفة التسويق ب

 ن ينتج المصنع سلعة ولكن أصبحتلم اليوم أنموها واستقرارها. بحيث لم تعد مشكلة العاالمؤسسة و 
ن ن فإالمشكلة فيما مضى إنتاجية أما الآ كانتوقد ها. هذا المصنع قادرا على تسويقالمشكلة كيف يكون 

ي فاصفات المطلوبة ياجات المستهلك وتوفيرها له بالمو حتفي السوق يعتمد أساسا على دراسة إالبقاء 
  .المكان المناسبينالزمان و 

 العنصر الأساسيدراك أهمية التسويق الصناعي في المؤسسة الصناعية الجزائرية قد يكون إن إ
اجات حمن خلال تمكنها من تلبية اكتسابها الميزة التنافسية لنجاح المؤسسات وقدرتها على الإستمرار و 

خل سويق داعلى تطبيق الت ةلذا أصبحت المؤسسة الصناعية في الجزائر مجبرة لا مخير  ،رغبات الزبائنو 
 مقابلةن تعيد النظر في شكل التنظيم المعتمد لالبقاء في السوق. بحيث يجب عليها أت ادر مؤسساتها إن أ

ها فعلي المنافسةنب ومواجهة مام المتعاملين الأجابة عن انفتاح الأسواق الجزائرية أرتتكل التحديات الم
 .التسويق وتطبيقه بكل حذافيرهالإهتمام ب

لإشكالية:ا  

لمام المؤسسات الصناعية بالتسويق إشكالية الدراسة التي نحن بصددها تنبثق على مدى إ
ل ونطرح إشكالية نتساءالصناعي و الإحاطة بتقنيات نشاطها التسويقي، وانطلاقا من أهمية هذا الموضوع 

البحث كآلاتي:هذا   
التسويق على المؤسسات الصناعية في الجزائر؟ ةواقع تطبيق استراتيجي وما ه  

لتي سنحاول الإجابة عليها من ويمكن تفريع هذه الإشكالية إلى العديد من الإشكاليات الفرعية وا  
 هذا البحث: خلال محتويات



 مقدّمــة عامّة
 

 ج

 ؟الصناعيبين التسويق الاستهلاكي والتسويق  ق ما الفر  .1
 ما هو دور التسويق الصناعي في المؤسسات الصناعية؟  .2
 ةالمؤسس (1) :ةالتسويق في المؤسسات الصناعية الجزائرية التالي ةتطبيق استراتيجي ىما مد .3

ة الشرك (3) ؛SNVIالوطنية الصناعية للسيارات  ةالمؤسس (2)التوتة؛ الصناعية للإسمنت عين 
 .ENIEالوطنية لصناعة الالكترونيات 

رضيات البحث:ف  

طرحه من تساؤلات حول الموضوع، وأملا في تحقيق أهدافه قمنا بصياغة  مللإجابة على ما ت
 الفرضيات التي نسعى لاختبارها وعليه نقترح مجموعة من الفرضيات:

 لالة:عن التسويق الإستهلاكي بدحسب الدراسات النظرية يختلف التسويق الصناعي  الفرضية الأولى:

  إلا فقط شريحة من  مالسوق الصناعية سوقا صغيرة من حيث الحجم وذلك لكونها لا تضأن
 المشترين الصناعيين.

  لكثير اتعتبر السوق الاستهلاكية سوقا كبيرة كونها تضم شريحة كبيرة من أبناء المجتمع، حيث أن
 من السلع الإستهلاكية يكون إستهلاكا من قبل عموم أفراد المجتمع. 

 .عدد السلع التي يتعامل معها السوق الصناعي محدودة 
 .يشتمل السوق الاستهلاكي على عدد كبير من السلع والخدمات 

قتصادي ومن ناحية أخرى من المتوقع أن يعمل التسويق الصناعي على رفع الأداء الا الثانية:لفرضية ا  
 في المؤسسات الصناعية الجزائرية.

ويق بالشكل الكافي التس قمن المتوقع أن المؤسسات الصناعية الجزائرية لا تطب :لثالثةاالفرضية  
 الصناعي لكن بدرجات متفاوتة.

 أهمية الدراسة:

الذي يعتبر كنشاط  تكمن أهمية الدراسة في إبراز دور التسويق الصناعي في المؤسسات الجزائرية
موجه لدراسة إحتياجات ورغبات الزبائن الصناعيين، مع التركيز على خصائص التسويق الصناعي التي 

 تميزه عن التسويق الإستهلاكي.
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 :الدراسةأهداف 

أن أي بحث علمي يسعى لتحقيق أهداف معينة سواء في الجانب النظري أو التطبيقي،  كلا ش
وفيما يخص هذه الدراسة حول واقع التسويق الصناعي في المؤسسات الجزائرية. فهي تهدف لتحقيق 

 :يمجموعة من الأهداف أهمها ما يل

 التسويق الصناعي؛ عى إظهار واقإل تسعى 
  مدى سعي المؤسسات الجزائرية محل الدراسة في إدماج التسويق الصناعي ومختلف البحث على

 تقنياته؛
 ؛تسعى إلى إظهار أوجه التشابه وأوجه الإختلاف بين التسويق الصناعي والتسويق الاستهلاكي 
  تقديم مجموعة من التوصيات والمقترحات التي من شأنها أن تساعد المؤسسات الصناعية

 بني الأساليب التسويقية المناسبة لخصوصية المنتوج والزبون الصناعي.الجزائرية على ت

 حدود الدراسة:

 من جانبين المكاني وزماني: تتحدد دراستنا لهذا الموضوع

ة يتمثل في دراسة ثلاث مؤسسات صناعية جزائرية المتمثلة في: المؤسسة الصناعي الجانب المكاني:
, والمؤسسة الوطنية لصناعة SNVIللإسمنت عين التوتة، المؤسسة الوطنية الصناعية للسيارات 

 .ENIE تالإلكترونيا

 فترات زمنية مختلفة حسب الإطار التحليلي وتوفر البيانات. الجانب الزماني:

 ث:منهج البح

 حولحيث تطرقنا إلى استعراض الإطار النظري في هذه الدراسة قمنا باستخدام المنهج النظري 
ق ثم اعتمدنا على المنهج الوصفي التحليلي حيث وصفنا استراتيجية التسويالتسويق الصناعي  يةما ه

ي الأداء التسويقالصناعي في المؤسسات محل الدراسة من خلال التعرف على المزيج التسويقي وتقييم 
 لكل مؤسسة.

 الدراسات السابقة:

تم الإعتماد في إنجاز هذا البحث على مجموعة من الدراسات السابقة التي تطرقت إلى 
 الموضوع، وفيما يلي الدراسات ذات الصلة بالموضوع:
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 ويقيةالتس الاستراتيجية تطبيقواقع وآفاق ( بعنوان 2022يمان بن زيان )دراسة وردة خنوفة و إ 
ة ذه الدراستسعى ه. "باتنة"حالة مؤسسة الاسمنت عين التوتة  دراسة الجزائرية الصناعيةفي المؤسسة 

 اتهاعمليومختلف  التسويقية بالاستراتيجيةالمتعلقة  للمفاهيم النظرية الخلفيةالضوء على  تسليطإلى 
 يجياتالاسترات تطبيقمن جهة، والوقوف على واقع  تطبيقهاالمختلفة التي يمكن للمؤسسة  والاستراتيجيات

سمح لهم ت تسويقية علمية أساليب، ولفت إنتباه المسيرين إلى وجود الجزائرية الصناعيةللمؤسسة  التسويقية
 تحدياتها.والتحكم فيها ومواجهة  البيئة التغيراتبمسايرة 

 ( بعنوان 2009دراسة إبراهيم بوطالب ) ةسسالمؤ »أثر رغبات الزبون في تجديد المنتجات في 
وطنية هدفت هذه الدراسة إلى معرفة كيفية قيام المؤسسة ال".  SNVIالوطنية للسيارات الصناعية 

 نتجاتللسيارات الصناعية بعملية تجديد المنتجات، وتحديد السبب الرئيسي لعدم تحقيق عملية تجديد الم
 الميزة التنافسية في السوق الجزائرية لصناعة السيارات.بالمؤسسة 

 ( بعنوان2021دراسة بن سفيان الزهراء وحقانة ليلى )  وسياسات مزيجهالمنتوج الوطني 
ز إبرا لىهدفت الدراسة إ  .-ENIE ية.الإلكترونللمؤسسة الوطنية للصناعات  الإشارةمع  -التسويقي

لرتقيته، واعتمد  ENIE منتهجة من طرف مؤسسةلالتسويقي ا المزيجوسياسات  نيالوط المنتوجماهية 
ستهلكي مر على يمصممة للتأثلا والترويج، والتوزيع والأسعارمنتوج، للتحليل سياسات ا المقابلةعلى أداة 

التسويقي بغرض ترقية  المزيجتنتهج سياسات  ENIE أن مؤسسةلى خلصت الدراسة إ.طنيالو  المنتوج
عض بفي يزال هناك قصور المبذولة لا التسويقية الجهود وفق آليات متعددة؛ لكن رغم  نيمنتوج الوطلا

 الترويجية. بالسياساتسيما فيما يتعلق لا الآليات
 دراسة دراسة حالة المؤسسات محل ال نالجديد الذي جاءت به هذه الدراسة انها تحاول الجمع ما بي

 وتقييم أداءها في مجال التسويق. 

 خطة البحث:

 فرعية،هداف البحث محل الدراسة والإجابة على الإشكالية المطروحة والإشكاليات اللتحقيق أ 
هي لى ثلاث مباحث تسبقهما مقدمة الفصل وتنتقسمناه إ لى فصلين وكل فصلارتأينا تقسيم بحثنا هذا إ

 الفصل. بخاتمة

 . علىالتسويق الصناعي لفهمضروريا خصص هذا الفصل للجانب النظري باعتباره مدخلا  الفصل الأول:
ول حيتطرق المبحث الأول إلى المفاهيم العامة  :لثلاث مباحث مهمةهذا الأساس، تم تقسيم هذا الفصل 

 عملية التسويق الصناعي، ثم يتناول المبحث الثاني مسألة إدارة التسويق الصناعي، وفي الأخير
 المزيج التسويقي الخاص بالصناعة. نستعرض عناصر



 مقدّمــة عامّة
 

 و
 

ص هذا الفصل للجانب التطبيقي الذي سيتم من خلاله دراسة مجموعة من خص   :الثانيالفصل  
المؤسسات الجزائرية التابعة للقطاع الصناعي على هذا الأساس تم تقسيمه إلى ثلاث مباحث: حيث 

 "نةبات"توتة ال عين واقع التسويق في صناعة الإسمنت مع أخذ شركة الإسمنت المبحث الأولفي سنتناول 
كيز نستعرض طبيعة العملية التسويقية في صناعة السيارات بالتر في المبحث الثاني سثم  ؛راسة حالةكد

ي فيسلط المبحث الثالث الضوء على أهمية التسويق  أخيرا؛ SNVIعلى واقع التسويق للمؤسسة الوطنية 
 ENIEالصناعة الالكترونية من خلال التعرف على واقع التسويق في الشركة الوطنية 



  

 
 

 
 

 :الأوّل الفصل
 التسويق حول النظري  الإطار

 الصناعي
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  مقدمة الفصل
ا بين مبالتسويق  ، وقد سميالتسعينيات واخروأكان التسويق الصناعي رائجا خلال فترة الثمانينات 

لعب التسويق . حتى يمكن تمييزه عن التسويق من الشركات للأفراد ي من شركة لشركةأالشركات 
اتجة نلمي قتصاد العالتغيرات الكبيرة التي حدثت في الإا خلال تلك الفترة ليتماشى مع االصناعي دورا كبير 

قصير في ت همتحدثتها النقلة التكنولوجية التي ساأمتمثلة في المنافسة الحادة التي عن الثورة الصناعية ال
ت صبحأن الجودة ألى إ وزيادة المعروض السلعي بشكل يقوي حجم الطلب بالإضافة، دورة حياة المنتجات

 يقفة التسو الكبير والمتزايد بوظيلى الاهتمام إيرات دفعت كل هذه التغ .ساسي في اتخاذ قرار الشراءأعامل 
عتباره لذلك يتم التركيز على المشتري الصناعي با، لى منطقة التفكير الاستراتيجيإط خضاع هذا النشاإو 

ورسم ن على المنظمة دراسة حاجاته ورغباته ذإاطات وفعاليات التسويق الصناعي. نشنقطة بداية 
لسوق شباع حاجات اإبهدف  وذلكوتسعيره وترويجه وتوزيعه، التسويقية المتعلقة بتصميم المنتج  السياسة

لى إملية التنمية الصناعية هدف تسعى صبحت عأوعليه ، داء المنشآت الصناعيةأ وتحسين مستوى 
 المستوى المعيشي للأفراد. م ورفعجل تحقيق التقدمن أ ب المنشآتغلأ تحقيقه 
. على هذا لفهم التسويق الصناعيضروريا هذا الفصل للجانب النظري باعتباره مدخلا  خصص      

يتطرق المبحث الأول إلى المفاهيم العامة حول  :لثلاث مباحث مهمةالأساس، تم تقسيم هذا الفصل 
لة إدارة التسويق الصناعي، وفي الأخير عملية التسويق الصناعي، ثم يتناول المبحث الثاني مسأ

 نستعرض عناصر المزيج التسويقي الخاص بالصناعة.
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 .: مفاهيم عامة حول التسويق الصناعيولالأ المبحث 
 لى ظهورإدى أ استخداما. مما أكثر أصبحمراحل ثم  ومر بعدةتطور التسويق على مدار السنين       

الذي  الصناعي التسويق ومتنوعة مثلنواع جديدة أما نتج عنه عدة  به، هتماموزيادة الإالحاجة لتطويره 
. يةطات التجار اوالنشنشطة التي تتصل على النحو المباشر بإنتاج السلع الصناعية ينطوي على جميع الأ

همية التسويق الصناعي أ على  الصناعي ونتعرفلى تعريف التسويق إسنتطرق في هذا المبحث 
 .صعوبات التي تعيق تطبيق التسويق الصناعيالو أ تفة معوقاوخصائصه، ومعر 

 .: تعريف التسويق الصناعيولالأ لب المط
ماته ن مفهوم التسويق الصناعي هو جزء لا يتجزأ من مفهوم التسويق بشكل عام حيث منه يستمد سإ     

  .ن نتناول البعض منهاأمتعددة للتسويق الصناعي يمكن  وخصائصه. وهناك تعاريف
 .عريف التسويقت ولا:أ

وجهات  الذي تعددتقبل التوجه لمفهوم التسويق الصناعي نستعرض مفهوم التسويق بشكل عام      
مهمة ال ومن التعاريففق عليه بين الجميع تلا يوجد حتى يومنا هذا تعريف م إذالنظر في تحديد مفهومه 

 :نجد كثر شموليةوالأ
 هم المصادر التي تقدم تعريفأ باعتبارها تعد من ) (2013)ق مريكية للتسويالجمعية الأ عرفت     

من  ملوالذي يع فراد،والأمات ظهو ذلك النشاط الذي تقوم به المنن التسويق أ"  :(منتظمةللتسويق بصفة 
السوق التي لها  وتبادل عروضوتسليم  يصال،وإ والعمليات لإيجاد،و ضمن مجموعة المؤسسات أخلال 

 (.4: 2018 جعفر) " والعملاء والمسوقين والمجتمع ككلن قيمة لكل من الزبائ
لى فراد والمجموعات عجتماعية يحصل بموجبها الأإدارية إعملية أنه التسويق  Philip Kotlerوصف     

ويعد هذا  خرين.الآذات القيمة مع  وتبادل المنتجاتنتاج إذلك من خلال  ويتم تحقيقما يحتاجون 
 (.112: 2005 ضمرة) ةشمولي ثرالأكالتعاريف  التعريف من

   .عريف الصناعةت ثانيا:
لك في ذ أتبعا للتقدم التقني الذي بد (1750عقود )حوالي عام بدأت الصناعة شكلها الحالي خلال     

 لى العصر الحالي.إ واستمر التطورالعصر 
ي نوع أعلى  عامة تطلق وهي عبارةو منتج معين ضمن صنف ما أالصناعة هي تقديم خدمة جديدة    

الثانوي الذي يعني بالنشاطات  قتصاديمرادفة للقطاع الإ وتعتبر الصناعةقتصادية من المنتجات الإ
مالي جإهي  والصناعةفائدة.  وخدمات ذاتلى منتجات إية المعقدة كتحويل المواد الخام قتصادالإ

لحقل بمصطلح الصناعة سم هذا اإما يلحق  وغالباحقول الحقل من  يأالمشاريع المنتجة تقنيا في 
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محارب الدليمي و ) غذائية( نسيجية، صناعاتصناعات  محركات،صناعة  تحويلية،)صناعات 
18:2022). 

 .عريف التسويق الصناعيت ثالثا:
جميع الفعاليات التي  يمثل (اختصارا Businesses to Businesses( )B2B) التسويق الصناعي     

ها و تقديم خدماتأال لاستخدمها في صناعة منتجاتها عمنظمات الأملوالخدمات لى تسويق السلع إتهدف 
 .)16:2011 ويوسف الصميدعي)

شترك في تسويق تنه كافة النشاطات التي أ على الصناعي قالتسوي Robert et al. (1998 :6) يعرف    
ستهلاكية نتاج السلع الاإفي  والخدمات تستعمل وهذه المنتجات المنظمات، لىوالخدمات إالمنتجات 

 .(6: 2011 ويوسفالصميدعي )ع المشاري وتسهل عملية والسلع الصناعية
غرض بسلع والخدمات فراد والمنظمات التي تقوم بشراء القصد بالتسويق الصناعي كافة الأوأيضا ي      

 .(82:2012 عرفة) و تأجيرها للأخريناستخدامها في إنتاج منتوجات أخرى )سلع، خدمات(، لبيعها أ
 أهم الإختلافات بين التسويق الصناعي والتسويق الإستهلاكي: عا:راب

ط يختلف التسويق الصناعي عن التسويق الإستهلاكي من ناحية الأنشطة والتطبيق وقد حددت هذه النقا
 على النحو التالي:

 (: مقارنة بين التسويق الصناعي والتسويق الإستهلاكي.1.1الجدول رقم ) 
 يق الإستهلاكيالتسو  التسويق الصناعي

يضم المنظمات التي تقوم بشراء السلع  -
ل مباشر والخدمات بقصد استخدامها بشك

ع أخرى، أي أن وعمليات صناعية لإنتاج سل
السلع الصناعية تدخل إلى النظام الإنتاجي 
لكي يتم تحويلها من حالة إلى أخرى مما يترتب 

 عليها زيادة القيمة والمنفعة الإقتصادية لها. 

لأفراد والأشخاص الطبيعيين الذين يضم ا -
لديهم حاجات ورغبات معينة ولديهم مقدرة 

للمنتجات هو  مالية كافية، وإن شرائها
بقصد الإستهلاك النهائي الذي يترتب عليه 

  إشباع الحاجات وتلبية الرغبات.

السوق الصناعية سوقا صغيرة من حيث تعتبر  -
 الحجم وذلك لكونها لاتضم إلا فقط شريحة من

 المشترين الصناعيين.
 
 
 
 
 

تعتبر السوق الإستهلاكية سوقا كبيرة كونها  -
 تضم شريحة كبيرة من أبناء المجتمع،

ير من السلع الإستهلاكية ثحيث أن الك
يكون إستهلاكا من قبل عموم أفراد 

 المجتمع.
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مل معها السوق الصناعي اعدد السلع التي يتع -
 محدودة.

عدد كبير تشتمل السوق الإستهلاكي على  -
 من السلع والخدمات.

والمواد الصناعية يتم توزيع السلع والخدمات  -
  غلب الأحيان عن طريق التوزيع المباشر.في أ 

تباع السلع الإستهلاكية في الغالب عن  -
 طريق وسطاء.

ون لمندوب البيع دور مهم وبارز في ترويج يك -
المبيعات على هذا النوع من السلع، وكذلك 

جلات والصحف المتخصصة الإعلان في الم
 لإبراز الجوانب الفنية للأجهزة والمعدات.

الإعلان هو الوسيلة الأكثر استخداما في  -
 عملية الترويج للمبيعات بكافة أشكاله.

يهتم التسويق الصناعي بتقديم خدمات   -
الصيانة والتصب والتشغيل وغيرها من خدمات 

 ما بعد البيع.

 لا يهتم بذلك. -

الصناعي عن السلعة  معلومات المشتري  -
 معلومات كاملة.

معلومات المستهلك الأخير عن السلعة  -
 معلومات محدودة.

تحكم المستهلك الصناعي إجراءات وقواعد  -
 شراء. 

لا تحكم المستهلك النهائي إجراءات وقواعد  -
 الشراء.

  (.162 -161: 2019) .لصريفيا المصدر: 
راسة دنتاج من خلال قبل عملية الإ أنشطة التي تبدعة الأمجمو مفهوم التسويق الصناعي عموما، يمثل    

لتي خصائص المنتج النهائي اتحديد  وتقدير الأرباح،دراسة الجدوى  السوق،حاجات  والتعرف علىالسوق 
نصبها و اء التركيبات شر الأولية، يتم تهيئة المواد  ومن ثم ورغبات الزبائن،حاجات  ن تتلاءم معألابد 

مخرجات. التجاه تلك افعالهم أ ومعرفة ردودتسليمها للزبائن  ومن ثم التسهيلات اللازمةجراء إوتشغيلها، 
لتلبية  ثناءها وفيما بعدهاوأنتاج لإاقبل عملية  تبدأنشطة التي التسويق الصناعي يمثل مجموعة الأ ذنإ

 (.18: 2011 يوسفو الصميدعي ) حاجات السوق من منتجات صناعية
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 .خصائصهو ية التسويق الصناعي همأ :المطلب الثاني
صبحت بحاجة أحيث المنظمات الصناعية بالغة، همية أ  التسويق الصناعي في العالم اليوميحتل      

عي صناهمية التسويق الأ وتبرز  الصناعية،نشطة التسويقية وبشكل كبير خاصة بعد الثورة لى الأإماسة 
 الصناعي،مستعمل الو  الصناعي،تعلق بالمشتري هداف متعددة منها ما يأ من خلال ضرورتها في تحقيق 

 :على النحو التالي القومي، والتي نتناولهاومنها ما يتعلق بالاقتصاد 
  .للمؤسسة الصناعيةنسبة الب همية التسويق الصناعيأ ولا:أ

 يلي:  تكمن أهمية التسويق الصناعي فيما  
 تضمن حصولها على السلع  وذلك لكيمن مصادر متنوعة ختيار مجهزين ذو كفاءة عالية إ

يز كي تضمن عملية تدفق التجه والوقت الملائم سعار المناسبةوالأ المطلوبة والخدمات بالجودة
 ؛(14: 2011 يوسفالصميدعي و )الإنتاج  واستمرار عملية

 عمل على الو كتشاف الفرص التسويقية من خلال التحري عن الحاجات والرغبات لدى المشتري إ
 ؛(300:2018 لخضاري ) هاشباعإ
  والتطوير وذلك بحكمبتكار لإخر في خلق حالة اآهمية التسويق الصناعي من جانب أ تبرز 

 هاوالاستفادة منتوجهات الشركات الصناعية  والتعرف علىحتكاكها المباشر مع السوق الصناعي إ
 .(30: 2007 العسكري ) جديدةبتكار سلع إفي 

 .قتصاد الوطنينسبة للاالق الصناعي بهمية التسويأ :ثانيا
  :في قتصاد الوطني تتمثل أساساي أيضا أدوارا هامة على مستوى الإيلعب التسويق الصناع

  العمالة في  وزيادة حجمفرص العمل  في خلق قتصادياإيساهم التسويق الصناعي
 ؛ (30: 2007 العسكري )المجتمع

  يجاد إساعدته في لدخل القومي من خلال ميساهم التسويق الصناعي في تحسين مستوى اكما
رتفاع إ مالبلد، ومن ثنتاج في ئر الإأرتفاع وتإلى إلتسويق السلع الصناعية مما يؤدي منافذ عديدة 

   ؛(30: 2007 العسكري ) معدلات الدخل القومي
  الرجعية التغذية "نظام المعلومات التسويقية المتوفرة منFeedback" اربتكإلى تخطيط وإ تؤدي، 

 .(89: 2013)عرفة  تتلاءم وحاجات الجمهور المستهدفومن ثم طرح منتجات 
 .خصائص التسويق الصناعي ثالثا:

 سوق الصناعية بمجموعة من الخصائص المتمثلة في:الأ الصناعي أويتميز التسويق  
 اق السوق الصناعية بوجود عدد قليل من المشترين مقارنة بالأسو  تتصف المشترين: عدد محدود من

 ؛(87: 2013)عرفة الاستهلاكية
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 :2013)عرفة الحقيقية ةكالى مستوى الشر إ والشاري  قد تصل العلاقة بين البائع علاقة تجارية قوية :

 ؛(88
 :يعرفون تتم عملية الشراء في القطاع الصناعي من قبل مشترين محترفين  وجود مشترين محترفين 

لمشتري ما ينسبه من ن لا يعرف األا يمكن  إذسواق الاستهلاكية حاجاتهم بدقة تعكس بعض الأ
 .(88-87: 2013 )عرفةالمنتجات 

 :ج تاها على تخفيض تكاليف الإنعتبار قدرتالإ عين ث يأخذ المشترين فيحي رشادة دوافع الشراء
 ؛(53: 2022)الكسواني عتبارات النفسية التي تتدخل في تحديد قرار شراء السلع الاستهلاكيةعكس الإ

 :ا نتاجهلسلع الاستهلاكية التي تتدخل في إلى الطلب على اا إحيث يخضع الطلب عليه طلب المشتق
  .(53: 2022 الكسواني)

 المطلب الثالث: معوقات )صعوبات( تطبيق التسويق الصناعي.
ن التسويق الصناعي ليس بالسهولة التي يتصورها البعض، بل هناك الكثير من المشاكل إ     

بيعة عن طختلافا كليا بيعة السلع الصناعية التي تختلف إط لىإمعظمها جهها، تعود اوالصعوبات التي يو 
 :(301: 2018 لخضاري )المشاكل  هذههم السلع الاستهلاكية ومن أ 

 حث ببعد  اء بنسبة مائة بالمائة: حيث يقوم المشتري الصناعي باتخاذ قرار الشر دوافع الشراء ختلافإ
نتاج مقدرتها على خفض تكاليف الإطلوب و وتمحيص ومقارنة للجوانب الفنية والتأكد من مطابقتها للم

 ؛شراء السلع الاستهلاكيةعتبارات النفسية التي تتدخل في تحديد قرار عكس الإ
 اة لى طبيعة السلعة الصناعية التي تتميز بدورة حي: وذلك مرده أيضا إضعف تكرار معدل الشراء

 ؛قصرالأستهلاكية ذات دورة الحياة لعة الإسلعية طويلة مقارنة بالس
 سواق عادة في المناطق الصناعية التي : حيث تتواجد هذه الأتخصص وتمركز السوق الصناعي

وفر وسائل المواصلات ليها تفي ضواحي المدن مما يتطلب الوصول إغالبا ما تكون موجودة 
ة ن ثقيللسلع الصناعية التي تكو وزن االحسبان المشكلة المتعلقة بحجم و خذ بكذلك يجب الأالمناسبة. و 

وجود معدات خاصة بالرفع والسحب تتلاءم مع هذه السلع حيان مما يتطلب كبيرة في غالب الأو 
 ؛شاحنات كبيرة لنقلهاو 

 لى شراء الصناعي حيث تميل المؤسسات عادة إمشاكل التسويق  أبرزهذا من : و تبادل المعاملي
ت بيرا على المؤسساهذا يشكل عبئا تسويقيا كو  المنتجات من المؤسسات التي تشتري منها بدورها،

هود مما يتطلب ج ،بالمثل المنافسة التي تبحث عن زبائن جدد اعتادوا الشراء وفق مفهوم المعاملة
ي فمعهم لى المقدرة على الدخول متعامل بالبديل الجديد بالإضافة إتقديم حوافز تقنع الضافية و إ

 ؛منظومة التبادل المعاملي
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 و غاليةأبعض المعدات الصناعية الكبيرة  رستئجاامؤسسات إلى : تعتمد الكثير من اليجارمكانية الإإ 
ن منتجيمل للاستمراريته ويمثل شيء من خيبة الأنتاج و وهذا يقلل من كمية الإ ،من شرائها الثمن بدلا
 الراغبين ببيع منتجاتهم الصناعية الخاصة. نالصناعيي

    دارة التسويق الصناعي.إالمبحث الثاني: 
ال لدى داري الفعليات العمل الإلتسويق الصناعي في استيعاب وفهم آسة المنهج الإداري لتساعد درا      

لمؤسسة ووظائفها والتي من خلالها تتحقق أهداف الى مفاهيم الإدارة الحديثة إ استناداالمسؤولين وذلك 
تعريف ى هداف إدارة التسويق الصناعي بشكل خاص. ومن خلال هذا المبحث سنتعرف علبشكل عام، وأ 

 بعاده.إدارة التسويق الصناعي وأهميته وأ
 دارة التسويق الصناعي.المطلب الأول: تعريف إ

نفيذ هدف لتدارية التي تة التي تتولى القيام بالأنشطة الإدار أنها الإدارة التسويق الصناعي تعرف إ      
لية ءة وفعاتحقيقها بكفاالمراد والإشراف عليها وصولا لتحقيق الأهداف  المهام المتعلقة بالتسويق الصناعي

جراءات والتعليمات التي الصناعي تتضمن كافة السياسات والإدارة التسويق ذات درجة عالية. إن إ
ي دارة التسويق الصناعالتي تهدف لتحقيق أهداف إ ،لكافة الأنشطة المختلفة الصحيحيد يتتضمن التق

 .(22:2011 يوسفالصميدعي و )والمنظمة على حد سواء 
رض اسطتها تنفيذ عبو  نها إدارة العملية التي يكمنإدارة التسويق الصناعي أيضا على أتعرف و       

ذلك هي النتائج ذلك بهدف بلوغ غايات مرسومة بكفاءات عالية، كو  ،شراف عليهتسويق معين والإ
 .(14:2003 ميبلخات) درجات من الجهد الإنساني الإبداعي الذي يبذل في هذه العمليةالمشتركة لأنواع و 

 دارة التسويق الصناعي.المطلب الثاني: أبعاد إ
ية رئيس بعادللتسويق الصناعي، لا بد أن تتضمن ثلاث أدارية إن كل عملية إدارية ومنها العملية الإ     

تخطيط الأنشطة والبرامج، التنفيذ  :(22:2011يوسفو  الصميدعي ؛38:2007 ،والساعدالصميدعي )
 .((1.1كل )والرقابة )أنظر الش

لتسويق الصناعي يتضمن تحديد في انشطة والبرامج ن تخطيط الأإتخطيط الانشطة والبرامج:  -1
 :ـجراءات وفقا لومن ثم الإ ،السياسات، وضع البرامج، تحديد اتستراتيجيالأهداف، صياغة الإ

 مكانيات المادية والبشرية للمنظمة الصناعية.الإ 
 مل بها.طبيعة المنتجات الصناعية التي تتعا 
 ستراتيجية التسويق الصناعي.الإستراتيجيات العامة للمنظمة وإ 
 ستهلاكية التي تعمل بها.طبيعة السوق أو الأسواق الصناعية أو الإ 
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 لإقتصادية السائدةا ظروفال والزبائن، والمنافسة ظروف البيئة الخارجية والمتعلقة بالأسواق 
 والموردون.

ذا نفيذ إسبب لأنه ينقل ما خطط على واقع تطبيق العمل، فالتالط، و همية عن التخطيلا يقل أ التنفيذ:  -2
م هداف التخطيط، أما إذا ليحقق أ نه لمطلوبة من وسائل مادية وبشرية فإتوفرت له المستلزمات ا

 هداف التخطيط.دائه فإنه حتما لا يمكن أن يحقق أ يحسن أ
، وهذا لعملياكنة والمتاحة لنقل التخطيط للواقع ن التنفيذ يتضمن كافة الوسائل المادية والبشرية الممإ    
  :يلا من خلال ما يلإ ملا يت
 و قسم ضمن المنظمة الصناعية بالشكل الذي يتناسب مع حجموضع التنظيم اللازم لكل إدارة أ 

 نشطة المطلوب تنفيذها؛وطبيعة الأ
 جية زدوانع التداخل والإتنسيق الجهود بين الإدارات أو الأقسام داخل المنظمة الصناعية من أجل م

 ية بشكل واضح وسليم لا يقبل الشك؛وتحديد المسؤول
 زمة لتنفيذ المهام الموكلة لهم؛للاتهيئة العاملين والكوادر ا 
 زمة والداعمة للتنفيذ.هيئة كافة المستلزمات المادية اللات 
يح تجاه الصحبالإ التنفيذ ومعرفة ما مدى سيره الرقابة بمفهومها البسيط تعني متابعة الرقابة: -3

نحرافات ومحاولة تصحيحها وتقويمها بالشكل الذي يضمن والمخطط له، ولتشخيص المشاكل والإ
 ن الرقابة تشمل:لاستمرار بما هو مخطط له. لذلك فإا

  حيح العاملين ومعرفة نقاط القوة والضعف التي تواجه عملية التنفيذ وتشخيصها بشكل ص داءأتقييم
 ؛وسليم

 لصعوبات خطاء وامعالجات للمشاكل والانحرافات والأمل عملية التصحيح من خلال الالتقويم، وتش
 مام التنفيذ الصحيح والسليم.التي تقف عائقا أ

 .(1.1)الشكل  التالي: أنظروسنلخص هذه الأبعاد في الجدول 
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 دارة التسويق الصناعي.(: الأبعاد الثلاث لإ1.1الشكل)

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .(25:2011) .الصميدعي وعثمانالمرجع: 
 
 
 
 

  

 الرقابة  التنفيذ التخطيط

 التوجيه  التنظيم التقويم التقييم

هداف.تحديد الأ-  

الإمكانيات -
 المادية والبشرية.

الإستراتيجية -
 التسويقية.

وضع السياسات -
 والبرامج.

وضع التنظيم لكل 
 نشاط.

توصيف الوظائف -
 لأعضاء التنظيم.

تنسيق الجهود ما -
بين العاملين والدوائر 

 والأقسام.

التشغيل الفعلي -
 للتنظيم.

القيادة.الإتصال و -  

التحفيز.-  

التدريب والتأهيل -
 للعاملين.

تشخيص -
 الإنحرافات.

تشخيص -
المشاكل 
 والمعوقات.

الإجراءات -
 التصحيحية.

المعالجة.-  
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 دارة التسويق الصناعي.المطلب الثالث: أهمية إ
ارة أنشطتها بكل دمن خلال ضرورتها في قدرتها على إ دارة التسويق الصناعيز أهمية إتبر        

اعي بالقرارات المتعلقة بإدارة التسويق الصن ا يتعلقهدافها المتعددة وخاصة فيمونجاح وتحقيق أ  فعالية
 :(26:2013 الصميدعي وعثمان)في والمتمثلة 

  لتنفيذها؛تحديد المهام والواجبات الوظيفية لكل وحدات العمل كذلك منحهم السلطات اللازمة 
 لها؛ف لإدارة التسويق الصناعي ولكل وحدات العمل التابعة تحديد الهد 
 الصناعية؛والتوزيع للمنتجات  سعار والترويجياسات الخاصة بالأوضع الس 
 ؛التابعة لإدارة التسويق الصناعي شراف والرقابة لعمل الوحداتتحديد نطاق الإ 
 موارد دارة الإالإدارة المالية، خرى، كإدارة الانتاج، تنسيق عمل إدارة التسويق الصناعي مع الإدارات الأ

 .دارة البحث والتطويروإ البشرية
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 .المبحث الثالث: المزيج التسويقي الصناعي
و هو ترويج. يعبر المزيج التسويقي عن تلك التوليفة الرباعية المكونة من المنتج والسعر والتوزيع وال     

 لفويخت ،المستهدفةمجموعة من الأدوات التي تستخدمها المؤسسة لتحقيق أهدافها التسويقية في السوق 
ن المشترين الذي يكو  ستهلاكية من حيث عددناعي عن تسويق السلع والخدمات الإالصالمزيج التسويقي 

 محدود ويتميز بالعلاقة طويلة الأمد مع الشركات.
الخاصة لكل من: المنتج الصناعي  اتستراتيجيمن خلال هذا المبحث فهم صياغة الإسنحاول    

 التسعير الصناعي التوزيع الصناعي، الترويج الصناعي.
 طلب الأول: المنتج الصناعي.الم
سة تسويقية في العنصر الأساسي لأي سيا ،و صناعيةأ ستهلاكيةإتعتبر المنتجات سواء كانت     

 هم مكونات المزيج التسويقي الذي تعتمد عليه المنظمة.المؤسسة، وهو أحد أ 
 .تعريف المنتج الصناعي أولا:

ت اد، المنظمافر نه ذلك المنتوج الذي يشتريه الأأالمنتج الصناعي  Kotler and Armstrongيعرف      
 .(156:2010 الصميدعي وعثمان)عمال للمزيد من التشغيل أو الإستخدام في تأدية الأ

 تخدامها فيستلك السلع والخدمات التي تشترى لإأنه  (235: 2013) عرفةمن جانبٍ آخر، يعرفه      
 .و تورد للأخرينأمنتجات وخدمات أخرى والتي تباع أو تؤجر  نتاجإ

تعمل و الخدمات التي تسمنتج الصناعي هو عبارة عن السلع أن الومن خلال هذه التعريفات نستنتج أ    
ة دمها الشركن المنتج الصناعي هو تلك السلعة التي تستخوبالتالي فإ .كمدخلات لتصنيع منتجات أخرى 

 ستهلاك الخاص بها.للإ
 .أنواع المنتجات الصناعية ثانيا:

 : (88-89: 2013 عرفة) لى أربع فئاتالصناعية إيمكن تصنيف المنتجات    
 :؛هي المواد الطبيعية والمنتجات الزراعية المواد الأولية 
 :منتجات تدخل في صنع منتجات جديدة تختلف عن المواد  يه المنتجات الصناعية وقطع الغيار

ل ى الأسعار، والجودة ومهلتنافس علو التصنيع، ويرتكز اولية كونها خضعت لعملية التحويل أالأ
 التصنيع؛

 هي منتجات لا تدخل في صناعة المنتج لكن تساعد على تصنيعه بشكل عامتجهيزات الصناعيةال : ،
 التصنيع حسب الطلب؛ ميتو 

 :ت لمنتجاان يكون لها علاقة بتصنيع دون أ نجاز عملهاهي المواد التي تساعد على إ المواد الثانوية
 ا....بسيطة من الأوراق الأقلام وغيرهط من تكلفة المواد، مثل الأدوات المكتبية الوتشكل جزء بسي
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                 .الصناعية مميزات المنتجات ثالثا:
تتميز المنتجات المقدمة للسوق الصناعي ببعض الخصائص التي تجعلها مختلفة عن المنتجات     

 (:74:2018 جعفر)ي ستهلاكية نذكر أهمها فيما يلالإالمقدمة للسوق 
 غلب الأحيان؛جات معقدة من الناحية الفنية في أ المنتجات الصناعية منت 
 نتاج سلع وخدمات أخرى؛يتم شراؤها للمساعدة في إ 
 ستعمالات متعددة؛لمنتوج الصناعي الواحد إل 
 تغليف المنتجات الصناعية يكون الهدف فيه حماية المنتوج أكثر منه بهدف الترويج؛ 
 ،مرتفعة وغير ثابتة؛ أسعارهان أكما  يتم التفاوض والمساومة عند شرائها 
 .درجة التطوير التكنولوجي فيها مستمر 

 .دورة حياة المنتج الصناعي رابعا:
 بدأتمنتج، سلعة دورة حياة مثلها مثل أي كائن حي وتمر بمجموعة من المراحل التي يمر بها أي لل     

ر )أنظ التدهور، وتتمثل هذه المراحل فيو نحدار أوق وتنتهي بمرحلة الإى السلمن إنشائه وتقديمه إ
  :((1.2الشكل)

 :مرحلة بحوث التسويق .1
ة عن تعتبر مرحلة البحوث التسويقية هي المرحلة الأولى في عملية التسويق حيث يكون المنتج عبار  

دراسة السوق المحلي  لب،سة الطدراو  والمستهلكينفكرة فيتم من خلالها دراسة المنافسة والزبائن 
 ؛(238:2013عرفة فقا لهذه الدراسات )هذه الدراسات يتم تصنيع المنتج و ومن خلال  المحتمل،و 

 :مرحلة تقديم المنتج الصناعي .2
عمال وتتصف هذه المرحلة بضعف الصناعي لسوق الأ جتعتبر هذه المرحلة الأولى بدخول المنت 

 هم السمات لهذه المرحلة هي:ومن أ  .ق المبيعات لكونه منتج جديد يطرح في السو 
 الصناعية؛تطوير المنتجات بتكار و بسبب مرحلة الإنفاق الإرتفاع تكاليف الإنتاج و إ -
 الأعمال؛ المنتج الصناعي غير معروف في سوق  -
 عمال؛الأ تلمنظما جلإيصال المنت ةت التوزيع المباشر اعتماد قنو إ  -
التسويقية المرتفعة كلفة الإنتاجية و رتفاع بسبب اللإتميل أسعار المنتج الصناعي ل -

 ؛(168:2011 الصميدعي وعثمان)
 : مرحلة نمو المنتج الصناعي .3

 بهال عمالأنمو الطلب نتيجة معرفة منظمات رتفاع السريع وذلك لي هذه المرحلة المبيعات تبدأ بالإف
 هم مؤشرات في هذه المرحلة:المنتجات الموجودة في السوق ومن أ وتميزه عن 

 حاولة تطويره؛في تقديم المنتج الصناعي وم التوسع -
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 رتفاع؛المبيعات تبدأ بالإ -
 ومندوبي المبيعات؛دعم أنشطة التوزيع كالبيع الشخصي  -
هدف نخفاض التدريجي بستوياتها السابقة أو تميل إلى الإلى المحافظة على متميل الأسعار إ -

 ؛(169:2011)الصميدعي وعثمان تنشيط مبيعات المنتج 
 :المنتج الصناعي مرحلة نضج .4

في  فيه المبيعات تزداد بمعدلات متناقصة ونعتبر هذه المرحلة الأطول تكون  الذي الوقتتبدأ من  
سعار ض الأفانخ: شدة المنافسة وتشبع السوق، إرتفاع تكلفة التسويق وإـــــز بدورة حياة المنتوج وتتمي

 ؛(55:2022)الكسواني لى الطابع التذكيري إ
 : منتج الصناعيمرحلة تدهور ال .5

ظهر في هذه المرحلة، وت نخفاضهذه المرحلة لابد لأي سلعة أن تصل إليها حيث تبدأ المبيعات بالإ
حداث هذا ما يجبر المنتج والبائع على إـمن المخزون السلعي، و  حتفاظ بكميات كبيرةخطورة الإ

ذواق يدة، تغير أر يكون نتيجة أسباب عدنحدافيضات جديدة. فوصول السلعة إلى مرحلة الإتخ
ض نخفاتؤدي إلى إ المستهلكين، زيادة المنافسة الشديدة محليا ودوليا، وغيرها من الأسباب التي

 .(239:2013 عرفة) مبيعات سلعة ما
 (: دورة حياة المنتج الصناعي.1.2الشكل )

 
 /https://arabituts.com/marketing/marketing-product-life-cycleالمرجع: 

 
  .المطلب الثاني: التسعير الصناعي

العنصر الثاني من عناصر المزيج التسويقي وهو المتغير الأهم والأكثر حساسية  يعتبر التسعير     
ها، كما ن تقوم بتغطية تكاليفها وتحقيق أرباحاسطته يمكن للمؤسسة ألكونه العنصر الوحيد الذي بو 
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 قرارات الشراءتخاذ ثر مرونة، كما أنه عامل حاسم في إو خفضه باعتباره المتغير الأكبإمكانها رفعه أ
للتسعير مهمة لنجاح المؤسسة واستمراريتها  ةلمختلف المنتجات الصناعية لهذا تعتبر القرارات الاستراتيجي

 في السوق الصناعية.
 .تعريف السعر أولا:
 Kotlerكما يعرف  .(61:2022 هباش)لى قيمة نقدية إالسعر هو فن ترجمة قيمة السلعة في وقت ما     

and Armstrong  يمثل مجموعة و  ،ي يطلب مقابل الحصول على المنتج أو الخدمةلغ الذنه المبأالسعر
و استخدامها والاستفادة منها فع حصولهم على المنتج أو الخدمة أالقيم التي يتناولها الزبائن مقابل منا

هو التعبير النقدي لقيمة السلعة في وقت ومكان معين بمعنى آخر،  .(205:2011 الصميدعي وعثمان)
 .(251:2013)عرفة ة نشأالذي يمثل إيرادات الم الوحيد من المزيج التسويقي لعنصروهو ا
 .الصناعي هداف التسعيرأ ثانيا:

وتركز على هذه  .هداف تسعى لتحقيقها وتنسجم مع الهدف العام لهذه المؤسسةلكل مؤسسة أ       
 :تسعيرالهم الأهداف المرتبطة بخلال قرارات التسعير وفيما يلي أ  الأهداف من

  بالحصول على  جل الطويل يتحققمن السوق: لأن تعظيم الربح في الأالحصول على أكبر نصيب
 ؛نصيب كبير من السوق 

 طاعات ة: الذي يجعلها في موقع القيادة، تزداد المنافسة السعرية في قدعم المركز التنافسي للمنشأ
 ؛(251:2013 عرفة)السوق المنخفضة 

 ر خاصة بالنسبة للمؤسسات التي تعرف وضعية مالية حرجة مويتعلق الأ :تعظيم رقم الأعمال
 ؛(54:2021 معيزةو هباش )

  ؛الإنتاجو تخطيط الطاقة الإنتاجية لتحقيق التوازن بين الأسعار وكمية تحديد كمية الإنتاج أ 
 (88:2018 جعفر)ستثمار مرضي يق معدل عائد على الإتحق. 

  .الصناعي العوامل المؤثرة على التسعير ثالثا:
 .نقسم العوامل المؤثرة على قرار تسعير المنتجات والخدمات الصناعية إلى عوامل داخلية وخارجيةت

 .((1.3)الشكل )
 :العوامل الداخلية .1

  ؛قصى عائد على الأموال المستثمرةأالأهداف المرجو تحقيقها من المشروع لتحقيق 
 ؛وارد المالية والبشرية والطبيعيةمدى توفر الم 
 نتاج وتسويق مختلف السلع افة المدفوعات التي تدفع من أجل إتاج السلعة وتمثل كنتكاليف إ

 ؛والخدمات



 التسويق الصناعيالإطار النظري حول                          الأول:  الفصل 

  

 - 22 -  
 
 

 من  م نحو رفع الأسعار بهدف إستعادة جزءيلة التقددورة حياة المنتج بحيث تميل المؤسسات في مرح
ستقطاب عدد كبير من ما في المراحل الأخرى فتبدأ بإجراء تخفيض تدريجي بهدف إتكاليف أال
جل دفع أما في المرحلة الأخيرة تميل الأسعار نحو التخفيض الكبير من ، أنلمشترين الصناعييا

 .(207:2013عرفة مبيعات المنتوج )
 :العوامل الخارجية .2

 ن المنظمة الصناعية لابد لها من معرفة الأسس التي تعتمدها المنظمات الصناعية المنافسة: إ
 ؛تجاتها بالقياس بالمنتجات الأخرى دراك جودة منإفسة لها في تحديد أسعارها وذلك بالمنا

 ى منتجات ن الطلب على المنتجات الصناعية هو طلب مشتق من الطلب علالطلب والقوة الشرائية: إ
لى ن جميع المنظمات الصناعية تهتم بدراسة السوق وتقدير كمية الطلب عالمستهلك الأخير لذلك فإ

 ؛الصناعيةتتوقع الطلب على منتجاتها  نجات المستهلك الأخير حتى تستطيع أمنت
 لة لستفاقات الطويلة بين كل من البائع والمشتري الصناعي وتتم من خلال سدل: على الإجودة التبا

 ؛جلمن المفاوضات بينها للوصول إلى أحسن عقود الشراء طويلة الأ
  لى شكل وتكون عالتسعير ر مهما في التأثير على عملية االقوانين والقرارات الحكومية: والتي تلعب دو

     -215 :2011 الصميدعي وعثمان)الأسعار إعفاءات، الأجهزة المركزية لرقابة تشريعات، ضرائب، 

217). 
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 العوامل المؤثرة في تحديد أسعار المنتجات الصناعية. (:1.3الشكل)
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .(210:2011)الصميدعي وعثمان.رجع: الم
 

 (.210:2011)الصميدعي وعثمان.المرجع: 

 

 العوامل الداخلية

 أهداف التسعير

 تكاليف الإنتاج

 الأرباح

 خصائص جودة المنتج

 قيمة المنتج.

 جودة المنتج.

 دورة حياة المنتج

 استخدام المنتج

 العوامل الخارجية

 المنافسة

الطلب والقوة الشرائية 
لب المشتقوالط  

 التدخلات الحكومية

 جودة التبادل

العوامل الخارجية لعملية 
 الشراء

 الشراء النوعي 

 جودة الخدمات والحاجة لها

 تكرار الشراء

 مخاطر الشراء

 عملية التسعير

ى التقنيات مستو 
 والتكنولوجيا المستخدمة
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 .الصناعي التسعير استراتيجيات رابعا:
وهما أساسيتين  نستراتيجيتيسفة تسعير منتجاتها الجديدة على إعادة تبني معظم الشركات فل    

  :(35:2022 الكسواني)
رونة ة في السوق المتباينة حسب فئات الدخل ومتتبع هذه الاستراتيجيكشط السوق:  يةستراتيجإ .1

لى الفئة عة الجديدة بحيث يوجه هذا السعر إالطلب على السلعة ويتم تحديد سعر مرتفع للسل
ندما تقل الأولى في السوق والتي يهمها الحصول على السلعة مهما كان السعر مرتفعا، وع

للفئة  يتم تخفيض السعر بحيث يكون ملائماو تنعدم بالنسبة لهذه الفئة الفرص البيعية الجديدة أ
 التي تليها في السوق، وهكذا يتم التخفيض باستمرار لكسب فئات جديدة.

ى لى الحصول علستراتيجية إذه الإتباع هتهدف الشركة من إستراتيجية التمكن من السوق: إ .2
صول سوق غير المجزأ حسب مرونة الطلب أو الدخل بحيث تسعى إلى الو حجم كبير من ال

 لسوق الكلية وذلك عن طريق تحديد أسعار منخفضة لسلعها.ل
 المطلب الثالث: التوزيع الصناعي.

لى والذي يتم من خلاله الوصول إيعتبر التوزيع العنصر الثالث من عناصر المزيج التسويقي      
ن اعية ألمصالحهم، وعلى كل مؤسسة صنالعملاء والمستهلكين في المكان والزمان المناسبين خدمة 

 لأجل تحقيق أهدافها. اإمكاناته تتماشى مع ةتصمم قناة توزيعي
 .تعريف التوزيع أولا:
ء من لحظة الإنتاج ابتدا"المحيط الذي يأتي بعد عملية  :نهأتعرف الغرفة التجارية الدولية التوزيع      

 التي تؤمن توفير لى المستهلك النهائي، وتشمل مختلف النشاطاتلى غاية وصول المنتج إالتسويق إ
 .(41:2022 الكسواني)النهائي لى المستعمل السلع والخدمات بتسهيل عملية الإختيار والإيصال إ

 تمكن من وضع السلع والخدمات المنتجة من التي مجموع الوسائل والعمليات" أنهيعرف التوزيع     
 .(70:2021 ومعيزةهباش ) و المستهلكين النهائيين"رف المؤسسة تحت تصرف المستخدمين أط

 .أهمية التوزيع الصناعي ثانيا:
 ؛ليل من عملية التخزينيساهم في استمرار العملية الإنتاجية والتق 
 مستهلكالمنفعة الزمانية والمكانية يعني توفرها في الوقت المناسب والمكان الملائم الذي يريده ال 

 ؛(72:2021 هباش ومعيزة)
  ؛جسر تمر من خلاله كافة المعلوماتقها فهو يمثل اسو اعية وأحلقة وصل بين المنظمة الصنيعتبر 
  (42:2022 الكسواني) المستهلكينتحقيق رغبات. 
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 .خصائص قنوات التوزيع الصناعي ثالثا:
ية ستهلاكية عن القنوات التوزيعخدمة في توزيع السلع والخدمات الإتختلف قنوات التوزيع المست    

ائص مميزة تتمثل في لى زبائن صناعيين، مما يجعل لها خصاعية إمستخدمة في توزيع منتجات صنال
 :(100:2018 جعفر)
  :ون يتركز الموزعون الصناعيون )الوسطاء( في مناطق جغرافية محددة ويتواجدالتوزيع الجغرافي

 حيث تتواجد الأسواق الصناعية أي في المدن الكبرى وحيث المناطق الصناعية؛
 :لسوق اارنة بقنوات التوزيع في وزيع في السوق الصناعي قنوات قصيرة مقتعد قنوات الت حجم القناة

و المشترين ات التوزيع في السوق الصناعي هو أنه الزبائن أستهلاكي، والسبب في قصر قنو الإ
 ة، فيقن يجدوا عند المنتجين وفرة في المنتوج، الخبرة الفنية والخدمات المرفالصناعيين يتوقعون أ

و وقعات يجب أن تتحقق سواء من طرف الوسيط أو من طرف المؤسسة المنتجة أالحقيقة هذه الت
 الموزعة؛

  :يعد الوسطاء الصناعيون بشكل عام مؤهلين فنيا وتربطهم علاقات قوية مع صفات الوسطاء
تنوع المؤسسات الصناعية، كما يختلف عدد وأنواع الوسطاء المستخدمين في السوق الصناعي عن ال

 ستهلاكي من تجار الجملة وتجار التجزئة؛في السوق الإ الكبير الموجود
  :رة ر مباشيستخدم بعض المسوقين الصناعيين خليطا من القنوات المباشرة والغينظام التوزيع المختلط

 و عندما تكون موارد المؤسسة محدودة.بية متطلبات القطاعات المختلفة، ألتل
  .ع قنوات التوزيعانو أ رابعا:

 ساسيتان لتوزيع معظم السلع الصناعية:ن أهناك طريقتا
 لىموجبها يقوم المنتج ببيع بضاعته إالتسويق وبهي أقصر قنوات التوزيع و التوزيع المباشر:  .1

محلات أساليبه الطواف بمنازل المستهلكين و المستهلك مباشرة أي دون تدخل وسطاء التسويق ومن 
 .((1.4))الشكل نترنت يد أو الهاتف والإبل المنتج والبيع بواسطة البر التجزئة المملوكة من ق
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 (: قنوات التوزيع المباشرة للمنتجات الصناعية.1.4الشكل )
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

             
 

 .(270:2011)وعثمان. صميدعي الالمرجع: 
و أحلقة ى هذا النوع من قنوات التوزيع يتم إعتماد المنظمة المنتجة علوفق التوزيع الغير المباشر:  .2

لى لتوصيل منتجاتها إ أكثرو أي أنها تحتوي على مستوى وسيط واحد أ وسيطة،عدة حلقات 
ببعض الوظائف  المنتج الصناعي ونيابة عنحيث تتولى كل حلقة وسيطة  الصناعي،المستخدم 

تجات الصناعية من مصانع الإنتاج إلى مراكز كثرها لضمان تدفق المنزمة أو ألاالتسويقية ال
 .((1.5)الشكل )الأخير المستهلك  الإنتاجية لمنتجاتخدام في العملية ستالإ

 
 
 
 
 
 
 

 

 المصنع أو المنظمة
 الصناعية

المشتري أو المستخدم 
 الصناعي

مركز وفروع المنظمة -
 الصناعية.

مواقع الأنترنت.-  

الهاتف النقال.-  

لمفتوح.الخط المجاني ا-  

مندوبي المبيعات.-  

الهاتف،الفاكس.-  

الرسائل القصيرة.-  

.البريد الإلكتروني-  
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 مباشرة للمنتجات الصناعية.(: قنوات التوزيع الغير 1.5الشكل )
           

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .(272:2011المرجع: الصميدعي وعثمان. )
  .المطلب الرابع: الترويج الصناعي

و يمثل ؤسسات الصناعية. فهالفعالة في المزيج التسويقي التي تستخدمها الم داة الأتبر الترويج يع     
ما إ هاربحتصال بين المنظمات الصناعية والمستهلكين المستهدفين، ويساعد المؤسسة على تعظيم وسيلة إ

 .و غير مباشربشكل مباشر أ
 .تعريف الترويج أولا:
في و . التسويقية ةستراتيجيتخدمها رجال التسويق في تنفيذ الإيقية يسالترويج عبارة عن أداة تسو     

 نمشكال والمتفاعل مع غيره على أنه "ذلك العنصر المتعدد الأ ف الترويجكثر شمولا عر  الأتعريف ال
و ع أعناصر المزيج التسويقي والهادف إلى تحقيق عملية الإتصال الناجمة عما تقدمه المؤسسات من السل

معيزة هباش و )"و توقعاتهم أ ماتهيمكانلإشباع حاجات ورغبات الزبائن وفقا أو أفكار تعمل على إالخدمات 
102:2021). 

 

 المنظمة الصناعية  المنظمة الصناعية المنظمة الصناعية 

(1)  (2)  (3)  

 مكاتب الوسطاء مكاتب الوسطاء الموزع الصناعي

 الموزع الصناعي

المشتري أو المستخدم 
 الصناعي

المشتري أو المستخدم 
 الصناعي

المشتري أو المستخدم 
 الصناعي
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 .هداف الترويج الصناعيأ ثانيا:
 ي:هداف المنظمات الصناعية ويمكن تلخيصها على النحو التاللعب الترويج دورا هاما في تحقيق أ ي   
 عملية المن مواد لإتمام  مارية والمجهزين باحتياجاتهخبار المنظمات الصناعية والتجتعريف وإ

 الإنتاجية؛
 ؛تكوين مواقف إيجابية اتجاه منتجات المنظمات الصناعية لدي المستهلكين النهائيين والموردين 
 ( ؛313:2011 الصميدعي وعثمانكسب زبائن جدد وزيادة الحصة السوقية) 
 ئها ذلك بهدف دفعهم لشراو الخدمة و لعة أول السللعملاء ح ةتدعيم موقف الآراء الحالية الإيجابي

 ؛باستمرار
 سطة او تقديم المعلومات والبيانات عن المنتج للعملاء المحتملين والحالين في الأوقات المناسبة وب

 ؛الوسائل الترويجية المناسبة
 ن لكيو الخدمة في مختلف الأوقات وخاصة أولئك المستهوتشجيع وتذكير العملاء بالسلعة أ خبارالإ

 عزامة )وذلك لتعميق درجة الولاء، للمستهلكين نحو العلاقة التجاري ةذوي المواقف والآراء الإيجابي
 (.353:2008خرون وآ
 .أهمية الترويج الصناعي ثالثا:

 تبرز أهمية الترويج من خلال:
 لع رين الذين ترغب في التعامل معهم لخلق الوعي لديهم بخصوص السإيصال المعلومات إلى المشت

 ؛(115:2018 جعفر) والخدمات التي تقدمها
 شاطها نتركز بشكل كبير على الترويج وعناصره لتمييز  والتي  أسعارها رتقاعتعقد المنتجات الصناعية وا

 وسلعها وتكوين صورة ذهنية جذابة وسمعة جيدة لدى المشترين والموردين؛
 ؛عم جهود رجال البيع ووكلاء البيعد 
 (314:2011 الصميدعي وعثمان)ظهار المنافع إخلال  زيادة قيمة المنتج من. 

 .الترويج الصناعي أدوات رابعا:
ت، الصناعي من الخليط المحدد والمؤلف من البيع الشخصي، تنشيط المبيعا تتمثل أدوات الترويج     

 تسويقالغلبية رجال خدمه المؤسسات الصناعية وهذا ما أجمع عليه أ العلاقات العامة، الإعلان، الذي تست
   وتعتبر هاته العناصر الأنشطة الداعمة للنشاط الترويجي.
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 .البيع الشخصي .1
 .تعريف البيع الشخصي أولا:
ن نه "ذلك الفرد ذو التوجه الفني، التقني، والذي تكو تعريف مندوب المبيعات الصناعي بأ يمكن    

و اء في الصناعة أو الحكومة أالرئيسية بيع منتجات الأعمال للمشترين أو مؤثري الشر  همسؤوليت
 .(343:2011 العباديسويدان و )المؤسسات 
 .هداف البيع الشخصيأ ثانيا:

 :(248:2015خرون )الربيعاوي وآ هداف البيع الشخصي الجوانب التاليةتشمل أ 
 ؛تحقيق درجة مناسبة من القبول للمنتج الجديد في الأسواق 
 ؛البحث عن الزبائن الجدد للمنتجات الحالية 
 المحافظة على ولاء الزبائن الحاليين للسلعة من خلال تقديم خدمة جديدة. 

 .تنشيط المبيعات .2
 .تعريف تنشيط المبيعات أولا:  

اليب الأس التي تشمل كافةذلك الجزء من النشاط الترويجي و  نهايمكن تعريف تنشيط المبيعات "على أ    
هباش ومعيزة الشخصي )والبيع عملية الإعلان ضمن  لغير المعتادة في عملية الترويج والتي لا تدخ

114:2021). 
 .هداف تنشيط المبيعاتأ ثانيا: 

  عزيز لتحقيق مبيعات في المدى القصير أو ت خدمةالو الشراء الفوري للسلعة أتحفيز الزبون على
 الطويل؛رتباط الزبون بالعلامة في المدى إ

  عن المنتج الإعلان  زهم علىيوتحفتحفيز المتاجر على طلب النماذج الجديدة من السلع
 .(338:2016 عبد الله)على الرفوف  أكبرتخصيص مساحة و 

 .العلاقات العامة .3
 .تعريف العلاقات العامة أولا: 

ن ن تكو دة إقامة علاقة قوية ذات قيمة مع المستهلكين على أتمثل عملية خلق، حفظ وتشجيع وزيا     
ستهلكين من خلال خلق قيمة مثلى وإشباع مثالي د مع المهذه العلاقة مربحة للمؤسسة وطويلة الأم

قات ن أناس المبيعات )رجال البيع( هم الأفضل في إقامة العلاللمستهلك ولقد أكدت جميع الدراسات بأ
لبية تصال المباشر معهم ومساعدتهم في حل مشاكلهم وتهور المستهلكين لأنهم يقومون بالإالعامة مع جم

 .(107:2005ولد امخيطير)مؤسسة بالحاجاتهم ورغباتهم 
 
 



 التسويق الصناعيالإطار النظري حول                          الأول:  الفصل 

  

 - 30 -  
 
 

 .هداف العلاقات العامةأ ثانيا:
 : (108:2005ولد امخيطير)يجاز العلاقات العامة بما يلي ن إيمك
  المستهلكين؛ذهان سمعة طيبة للمؤسسة ومنتجاتها في أخلق 
 ؛تصال المباشر بالمستهلكين والتعرف على مشاكلهمالإ 
 التعامل معهم.حديد أسلوب ذواق المستهلكين بهدف تالوقوف على أ 

  .الإعلان الصناعي .4
 .تعريف الإعلان الصناعي أولا:
المستقبل يتعلق هذا النوع من تصال غير شخصية بين المرسل و لة إيمثل الإعلان الصناعي وسي   
ة في أغراض إنتاجيستخدمها علان بالسلع الصناعية التي تباع إلى منتجين أو مستخدمين آخرين لإالإ

 .(119:2018 فرجع)أخرى 
 الصناعي.دور الإعلان  ثانيا:
الدور الذي يقوم به في السوق  يختلف الدور الذي يقوم به الإعلان في السوق الصناعي عن    

 :(120:2018 جعفر)في ستهلاكي، وتتمثل الأدوار الرئيسية التي يقوم بها الإعلان الصناعي الإ
  نه يقلل تكاليف الترويج؛وذلك أ: قتصاداالأكثر إمزيج الترويجي الالحصول على 
 دم الكثير من المؤسسات : تستخترسيخ الصورة المرغوب فيها عن المؤسسة الصناعية

 العام؛ يلإعلان لترسيخ صورة جيدة أمام الرأالصناعية ا
 ركز مه الفئة المهمة في لى هذبا لا يستطيع رجال البيع الوصول إ: غالالوصول لمؤثري الشراء

 الدوريات المتخصصةرؤون المجلات و مجال الصناعي ويقالهتمون بالجديد في لكونهم يالشراء و 
 .من خلال الإعلان إليهملذا يمكن الوصول 
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 :خاتمة الفصل
ات حتياجالذي يعتبر كنشاط موجه لدراسة إ تسويق الصناعيللتناول هذا الفصل المفاهيم الأساسية     

لصناعي التي تميزه عن التسويق ز على خصائص التسويق االتركي مع ورغبات الزبائن الصناعيين،
مشاكل هم البالإضافة إلى معرفة أ مؤسسات الصناعية النه يحتل أهمية بالغة في لنا أ ستهلاكي. واتضحالإ

هداف أ في تحقيق  بعادها نظرا لأهميتهاذكر أ التسويق الصناعي معتطرقنا لمفهوم إدارة و ، هاهيواجالتي 
ئف هم الوظاعتبر من أ تعناصر المزيج التسويقي الصناعي التي  رأيناكما  .الصناعية لمؤسساتغايات او 

ة المؤسسهداف يق الصناعي ذو كفاءة عالية تخدم أ ن توازن بينها حتى يصبح التسو مؤسسة أالالتي على 
 .ةالصناعي
 ة؟ت الجزائريداخل المؤسساواقع التسويق الصناعي  وما ه ،لكن التساؤلات التي تبقى مطروحة        

 لفصل الثاني.الى الجانب التطبيقي الذي سنتناوله في جابة على هذا السؤال تم التطرق إوللإ
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 :لمقدمة الفص
عي لتسويق الصنالى مختلف المفاهيم المتعلقة باا في الفصل السابق من هذا البحث إبعدما تطرقن

التسويق واقع ؤسسات الجزائرية بهدف معرفة سقاط هذه المفاهيم على المإلى إوخصائصه، نأتي الآن 
العنصر الأساسي لنجاح المؤسسات وقدرتها على لأنه يعتبر  .الصناعية اتالمؤسسالصناعي في 

ي فائرية سات الاقتصادية الجز المؤس مدى تطور وتقدم رار واكتسابها الميزة التنافسية. وأيضا لمعرفةاستم
ل لى تحليمن خلال الدراسة التشخصية إالمبادئ التسويقية عامة والمزيج التسويقي بشكل خاص، ونسعى 

ظرية الدراسة الن العاملة في قطاع الصناعة وذلك لإسقاط ت التسويقية بالمؤسسات الجزائرية،الممارسا
 لى أي مدى تطبق الأساليب التسويقية.، واكتشاف إظهار مختلف النقائصعليها ومحاولة إ

المؤسسات من الذي سيتم من خلاله دراسة مجموعة خصص هذا الفصل للجانب التطبيقي 
 حيث سنتناول في ه إلى ثلاث مباحث:س تم تقسيمالتابعة للقطاع الصناعي على هذا الأسا الجزائرية

 .الةتوتة باتنة كدراسة حالن أخذ شركة الإسمنت عي مع الإسمنتالتسويق في صناعة  واقع المبحث الأول
ؤسسة المثم نستعرض طبيعة العملية التسويقية في صناعة السيارات بالتركيز على واقع التسويق للمؤسسة 

ن أخيرا، يسلط المبحث الثالث الضوء على أهمية التسويق في الصناعة الالكترونية م .SNVIالوطنية 
 .ENIEلشركة الوطنية سويق في اخلال التعرف على واقع الت
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 نسمنت عيحالة شركة الإ)سمنت الأول: واقع التسويق في صناعة الإالمبحث 
 توتة باتنة(.ال

 المطلب الأول: تقديم الشركة )لمحة موجزة(.
 الصناعية بالجزائر. كونها تغطي العجز توتة من أكبر الإنجازاتالن تعتبر شركة الإسمنت عي

سمنت حوالي أكثر من حيث قدر الطلب السنوي على الإ ,1986 لالوطني المسجل خلال السنوات ما قب
هذا  وهذا الذي سيتم التعرف عليه في القطاع،مليون طن. وتم اختيار هاته الشركة لتميزها في هذا  13

 المبحث.
 الجزائر: تالتعريف بالمجمع الصناعي للإسمن .1

ت ولا، تتويجا لمختلف التح2009نوفمبر  26المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر )جيكا( بتاريخ  أأنش
لمجمع، يقع مقر ا 1967سمنت منذ إنشاء الشركة الوطنية لمواد البناء سنة لإالهيكلية التي شهدها قطاع ا

رعية مؤسسة ف 23الذي يعتبر شركة ذات أسهم مملوكة للدولة، ببلدية مفتاح ولاية البليدة، ويضم حاليا 
توتة )باتنة(، سيقوس )أم البواقي(، حامة الللإسمنت في كل من تبسة، عين  مصنعا :تيالآكموزعة 

بوزيان )قسنطينة(، حجار السود )سكيكدة(، عين الكبيرة )سطيف(، سور الغزلان )البويرة(، مفتاح 
 .لجزائر العاصمة، الشلف، زهانة )معسكر(، بني صاف )عين تموشنت(، سعيدة ويشارا)البليدة(، 

 ويمتلك المجمع كذلك كل من:
  ن حصى المفتت والرمل والخرسانة الجاهزة للاستعمال ويقع مقرها في كل مشركات لل (03)ثلاث

  .ولايات قسنطينة والبليدة ومعسكر
 شركة لتوزيع مواد البناء، يقع مقرها بولاية الجزائر.   
 ( للتركيب والصيانة الصناعية، يقع مقرهما في ولايتي قسنطينة والبليد02شركتان )ة. 
 مقره بولاية بومرداس مركز للمرافقة التقنية، يقع. 
 مركز للتكوين وتحسين الكفاءات في مجال صناعة الاسمنت، يقع مقره بولاية العاصمة. 
 شركة للحراسة والأمن، يقع مقرها بولاية باتنة. 

 بفضلمليون طن سنويا،  19تبلغ القدرات الإنتاجية الإجمالية لمجمع جيكا من الإسمنت حوالي 
وزارة ) الاستراتيجيةطني على هذه المادة ستجابة للطلب الو المجمع بهدف الإات التي شرع فيها الاستثمار 
 (.2023 الصناعة
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 توتة )باتنة(:الن سمنت عيلمحة عن مؤسسة الإ .2
 قتصادية عمومية تابعة للمجمع الوطني إسمنت الجزائر،إتوتة هي مؤسسة ال نعيسمنت الإشركة 

 :ويقدر رأس مالها بـ ،(SPA) مساهمةوهي تعتبر شركة ذات أسهم شركة  1986تم إنشاؤها سنة 
س وتسير من طرف مجلس إدارة الشركة، ويتواجد مقرها بشارع بن فلي جزائري،دينار  2.250.000.000

 .(2019:111خذري ) بلدية باتنة
ن عي) تيلاطو ببلديةسمنت ووحدة إنتاج الإ مقر المديرية العامة الكائن ببلدية باتنةوتتكون من  

 توزيع، وحدة بسكرةالإسمنت  توزيعتوتة(، وحدة الن عيتيلاطو ) ببلديةتوتة(، وحدة إنتاج الحصى 
هم المؤسسات الاقتصادية توتة من أ الن عي سمنتالاية ورقلة(. وتعتبر مؤسسة الإسمنت بتقرت )ولا

 .(24:2022وبن زيان)خنوفة  الناشطة على مستوى شرق البلاد
 التنظيمي للشركة: الهيكل .3

 .-باتنة-توتةالن لمؤسسة إسمنت عي يالهيكل التنظيم (:2.1الشكل)

 
 .(115:2019المصدر: خذري. )
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  .للمؤسسة المطلب الثاني: تحليل المزيج التسويقي
 .سياسة منتوج المؤسسة أولا:

للمؤسسة ربطت مستوى الأداء الإنتاجي و  عملت المؤسسة على تطوير وتوسيع تشكيلات منتجاتها
وقد تحصلت الشركة  صفات العالميةابالتركيز على عنصر الجودة من خلال صنع منتوجات مطابقة للمو 

 على عدة شهادات في الجودة منها:
  ؛9002شهادة الايزو رقم 
 ؛9001ة الايزو رقم دشها 
 ؛14001ة الايزو رقمداشه 
 ؛18001ة الايزو رقم دشها 
 طرف وزير الصناعة. من الجائزة الجزائرية للجودة منة شهاد 
  ة الأيزو وتسمى بشهاد الطاقة استهلاكتحصلت في السنوات الأخيرة على شهادة التحكم في

 وهي الشركة الوحيدة في المجمع التي تحصلت على هذه الشهادة. 50001
 .أنواع منتوجات الشركة .1

 تمتلك المؤسسة عدة منتجات مختلفة تتمثل في:    
  توتة.الن الإسمنت عي(: منتجات مؤسسة 2.1الجدول)

 النوع المنتوج
 (4/0) الرمل 

 (8/4(    )50/25)   (25/15)(   15/8) الحصى 
 الإسمنت

شغال أالذي يستخدم في أعمال التشطيب و , CEM II A 32,5 إسمنت من نوع جيكا بنيان

 .البناء الصغيرة
الخرسانة الجاهزة والمسلحة يستعمل في أشغال   CEM II A 42,5 إسمنت من نوع جيكا بيطون 

 .والملاط
سمنت المقاوم ستخدم هذا النوع من الإي CEM I 42,5 N-LH/SR إسمنت من نوع جيكا مضاد 

آت المنش :شغال البناء في الأوساط عالية الملوحة والرطوبة مثلأللكبريت في تنفيذ 
 .المينائية والمناطق الصحراوية

 (http://www.scimat.dz)من الموقع الرسمي للمؤسسة المصدر: 
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  تالي:المراحل التي تمر بها عملية انتاج الاسمنت في المؤسسة من خلال الشكل ال ويمكن إظهار
 .سمنتاحل التي تمر بها عملية انتاج الإالمر (: 2.2الشكل )

 
 .(86:2021)وآخرون. الهاشمي  المصدر:

 يالتي تتمثل ف للابتكارن يليتلمؤسسة على آتعتمد ابتكار من طرف المؤسسة: لية الإآ .3
 :(84:2021وآخرون )الهاشمي 

 لىتسعى دائما إنها أرغم ما تعانيه الشركة من مشاكل عديدة، إلا ل وتحسين المنتجات: يتعد 
تستخدم المؤسسة ما يشبه نظام  حيث ا ومن ثم التطوير فيها،تهتكييف وتحسين منتجا

 .القادمةستخبارات التسويقية لمعرفة خطوات المنافسين الإ
 ات جديدة أصلية خاصة بشركة رغم غياب سياسة واضحة لإنتاج منتج :جات جديدة أصليةتمن

بأفكار جديدة من جهة، ولعدم  ت، وذلك بسبب عدم تبني أبحاث ودراسات تثري الشركةنالإسم
قاوم نت المجديد يتمثل في الإسم بتكار منتوجإة اللازمة، إلا أن الشركة قامت بالمقدرة التقني رتوف

دام في بيئات شديدة الملوحة ستخالموجه للإ ،سم جيكا مضادإ الذي يطلق عليه ملاحلأل
 .وبةطوالر 

 للشركة الرسمي عأنظر الموق) تتمثل القدرة الإنتاجية للشركة في الطاقة الإنتاجية للشركة: .4

://www.scimat.dzhttp ) 
  طن سنويا؛ 1000.000كة ما يزيد عن تنتج الشر 
  سمنت والحصى والرمل؛الاالشركة قادرة على تغطية الطلب المحلي بأكمله من 
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 تصدير 2022وذلك لتشبع السوق الجزائري حيث تم في سنة  ،سمنتمنتج الإ تصديرمت باوق 
 لتصديرمازالت مستمرة  والعمليةام يأ 10ألف من مادة الكلنكر النصف مصنعة في مدة  90

 .أكبر كميات
 كية وربية والأمرير الأيشهادة المطابقة للمعايالتوتة للحصول على الن سمنت عيشرعت شركة الإ

الأوربية  :حتى تتمكن من اقتحام الأسواق العالمية منها CEدة اهادة بشهوتسمى هذه الش
 والأمريكية وإفريقيا الغربية.

 أسعار منتجات المؤسسة. ثانيا:
ى وهذا يعود إل .بالمنافسينسعر منتجاتها مقارنة  تخفيضتلجأ المؤسسة إلى تحديد السعر: طريقة 
ن سعر تابعة للدولة فإ عموميةوبما أنها مؤسسة  ،لهلقرارات المجمع الوطني للإسمنت التابعة  تطبيقها

 .(31:2022خنوفة وبن زيان) الحكومةمنتجاتها تفرضه 
  .سياسة التوزيع ثالثا:

 من التوزيع وهي:تتبع المؤسسة سياستين  .1
 300تجاوز ت الطلبيةفي حالة نسبة  ،المنتج مباشرة إلى المستهلك بتقديمفالمؤسسة تقوم  التوزيع المباشر:

يكون من  الدفع. ويجب أن طريقة، الطلبية توزيعتفاق حول: مدة لإليتم التعاقد بينها وبين الزبائن و  .طن
مواد البناء ومشتقاتها  تسويق)الإنجاز(، مؤسسات  الصناعيةهذه المجموعة: المؤسسات 

، الإدارات والجماعات المحلية، مؤسسات لعقاريةامؤسسات الترقية  ،المستثمرون   (SCMCE)شرق لل
تابعة نقاط البيع ال ،(EDIMCO) مواد البناء للولاية توزيعبيع(، مؤسسات  )نقاطتابعة للمؤسسة الأم 

 .بسكرة، تقرت، إليزي، الوادي للمؤسسة والموجودة في كل من
 التوزيع المؤسسة والمستهلك وذلك من خلال مؤسسات نبيط وسيوجود  التوزيع الغير مباشر:

(EDIMCO)  منتج الإسمنت في  توزيعتحصل على المنتج من نقاط البيع التابعة للمؤسسة. ويتم  التي
 .الحديديةوذلك عبر الشاحنات أو السكك  (VRAC) أو في شكل سائب(SAC)  شكل أكياس
 نقاط البيع والتوزيع: .2

 :تمتلك المؤسسة عدة نقاط بيع ومستودعات موزعة في التراب الوطني على الشكل التالي
 )؛وحدة تجارية بسكرة )بيع وتوزيع 
 )؛وحدة تجارية توقرت )بيع وتوزيع 
 جانيت، الجامعة، ،بالدبدا أميناس،عين  الحجيرة،مغير، برج الحواس، : المستودعات البيع 

 ورقلة. مسعود،حاسي  إليزي،
  .سياسة الترويج رابعا:

 :(32:2022خنوفة وبن زيان) لترويج لمنتجاتها التي تتمثل في المؤسسة عدة أساليب تستخدم  
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 :تها ، حيث أن المؤسسة تكتفي في إعلاناالخارجية تصاليةالإهو أحد أشكال النشاطات  الإعلان
ة يزها عن المنتجات المنافسبها وبناء صورة للمؤسسة وتمي التعريفالمقدمة في الإذاعة على 

 .ضمنتجاتها والسعر المنخف تميزفي ذهن المستهلك من خلال الجودة التي  إيجابينطباع إوخلق 
 :نها لها المؤسسة التقرب أكثر لزبائدائمة ومستمرة تحاول من خلا سياسةهي  العلاقات العامة

ا عمال التي قامت بها في هذطيبة عن المؤسسة. ومن بين الأ ذهنيةبهدف بناء صورة  وعمالها،
 .والوطنية الولائيةص هي المشاركة في المعارض خصتال

 مي أو إعلا رياضيجتماعي أو إالجزئي على حدث ما ) : تقوم المؤسسة بالإنفاق الكلي أولرعايةا
ثناء أ التجاريةسم المؤسسة أو منتجاتها أو علاماتها إ..(، بحيث يتم الإعلان عن تليفزيونيأو 

رة كق يفر  رعايةالمختلفة، وهو ما تقوم به المؤسسة من خلال  الترويجالحدث أو من خلال وسائل 
 .اليد للولاية الموجودة بها

 :ادة للأرباح وعند حصولها على شه تحقيقهاكل سنة عند  نهايةتقدم لعمالها خاصة في  الهدايا
 الإيزو. 

  والتي تصدر من طرف المديرية العامة دورية:مجلات. 
  .داء التسويقييم الآيالمطلب الثالث: تق

الفترة  توتة فيالن لشركة الاسمنت عيم الأداء التسويقي يتقيمن خلال هذه المؤشرات التالية سيتم 
 .2018 لىا 2012الممتدة من 

ظهر الشكل التالي ي :2018- 2012توتة من الن إنتاج الإسمنت في مؤسسة عيتطور وضعية  -1
 الاتجاه العام لحجم الإنتاج على مستوى المؤسسة. 

 .توتةالن ر وضعية إنتاج الإسمنت في مؤسسة عي(: تطو 2.3الشكل)

 
 .(124:2021عيد) حمبالإعتماد على من إعداد الطالبتين المصدر: 
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سمنت، وهي من الإ "مليون طن "ج في كل سنة حواليالمؤسسة تنتن من خلال الشكل يتضح أ
لال الأمثل والعقلاني لوسائل ؛ ويعود ذلك للإستغ2018- 2012معدات ثابتة تقريبا في كل السنوات من 

  نتاج.  ليف الإخطة إنتاج تهدف المحافظة على القدرة الإنتاجية والتحكم في تكاالإنتاج، من خلال وضع 

( وضعية المبيعات ورقم 2.4يدرج الشكل ) :2018الى 2012لمبيعات من تطور وضعية ا -2
 . 2018-2012الأعمال الخاصة بالمؤسسة خلال الفترة ما بين 

 .2018-2012توتة الن المبيعات في مؤسسة الإسمنت عي ة(. وضعي2.4شكل)ال -3

 
 .(125:2021)حم عيد.  من إعداد الطالبتين بالإعتماد علىالمصدر: 

 لياتوتة ثابتة على العموم بحو الن سمنت عيخلال الشكل أن متوسط مبيعات مؤسسة الإنلاحظ من 
والذي قد  , 2018وسنة  2015نخفاض الكثير خلال سنتيسمنت سنويا، باستثناء إمن الإ "طن مليون "

ية ستمرار العملخلال فترات دورية منتظمة لضمان إ لى عملية تنظيف الفرن والمؤسسة بشكل عاميعود إ
 جية والحفاظ على مستويات الإنتاج.الإنتا

 المطبقة من طرف المؤسسة: ةالتسويقي تستراتيجياالإ
 تحليل بيئة المؤسسة: أولا:
 :البيئة الخارجية 

لمؤسسة إلى الفرص والتهديدات التي تواجه ا التوصلمن خلال دراستنا للبيئة الخارجية للمؤسسة تم 
 وهي موضحة كالتالي:
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 (: الفرص والتهديدات التي تواجهها المؤسسة.2.2الجدول رقم)

 التهديدات الفرص 

تصدير منتج الإسمنت وذلك لتشبع السوق  -
 90تصدير  2022الجزائري حيث تم في 

ألف من مادة الكلنكر النصف مصنعة في 
أيام والعملية مازالت مستمرة  10مدة 

 لتصدير كميات أكبر.

منافسة شديدة للمؤسسة من طرف مؤسسة  -
"البسكرية" ومؤسسة  العموريةالإسمنت 

 ". cilasلافارج "
نقص الطلب على الإسمنت مقارنة  -

 بالسنوات الماضية.
أدى إلى نقص  الذي الغلاء المعيشي -

 عملية البناء الخاصة.
نقص وتوقف بعض المشاريع خلال فترة  -

 الكورونا.

 .(25:2022) .وبن زيانة المصدر: خنوف
 :البيئة الداخلية 

 لمؤسسة وهي ملخصة في الجدول التالي:القوة ونقاط الضعف ل بالمقابل تم تحديد أهم نقاط
 لمؤسسة.الضعف لو نقاط القوة : (2.3الجدول)

 نقاط الضعف نقاط القوة 

 الوظيفة الإنتاجية

سمنت ذو جودة )شهادة الإإنتاج  -
 الإيزو(.

لتحسين جودة ن المستمر لأفرادها التكوي -
 منتجاتها.

منذ  الإنتاج الرقابة المحكمة لعملية -
وصول المواد الأولية إلى غاية تسليم 

 الإسمنت.

التعطيل الكبير للآلات بسب إهتلاكها  -
 وذلك لأن الإنتاج يفوق الطاقة الإنتاجية.

كثرة التوقفات بسبب تجديد غلاف الفرن  -
 الداخلي الذي يتم كل سداسي. 

 التسويقيةالوظيفة 
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 محاولة دراسة شكاوي الزبائن. -
 إمتلاك نقاط بيع تابعة للمؤسسة. -

نقص تكوين الأفراد فيما يتعلق بدراسة  -
السوق وتحديد رغبات الزبائن وكيفية 

 التعامل معهم.
عدم الإهتمام بالشكل الجيد بعمليات  -

 الترويج.

 الوظيفة المالية 

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

عدم تحديد سعر التكلفة بدقة بسبب عدم  -
 تطبيق المحاسبة التحليلية.

إرتفاع تكاليف المؤسسة )قطع الغيار  -
ت، غيابات العمال المتكررة، الخاصة بالآلا

 التنظيف لمؤسسة  أعمال أخرجت
 ...(.خاصة

عدم الحساب لتكاليف اللاجودة سواء قبل  -
  أو بعد تطبيقها لنظام الجودة.

 الوظيفة التموينية

 توفير مواد أولية مطابقة للمواصفات. -
القضاء على مشكل إنقطاع التموين ذلك  -

لتوفر المصنع على مستودعات كثيرة 
 وكبيرة.

العمل على توفير وسائل نقل تضمن  -
 جودة المشتريات.

 القيام بتقييم الموردين في نهاية كل سنة. -

التعامل مع عدد محدود من الموردين مما  -
 يخفض من قدرة الشركة التفاوضية.

 المعاناة المستمرة من التبعية للدول الأجنبية -
في شراء قطع الغيار وفي التموين من مادة 

 الآجر.

 الوظيفة البشرية

 إرتفاع مستمر لإنتاجية العمل. -
تحفيز الأفراد لرفع مستوى الإنتاج في  -

 المؤسسة.
لتحسين مستواهم  التكوين المستمر للأفراد -

 زيادة حوادث العمل. -
وجود منحنى تزايدي في عدد الغيابات  -

 لأسباب متعددة.
عدم إشراك العمال في الإجتماعات أو  -
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 وقدراتهم.
زيادة في الأجر الثابت للعمال لتعويض  -

الجزء المتغير بسبب تراجع نتائج 
 المؤسسة.

بعث شعور الأمان والإطمئنان لدى  -
 العمال.

تقديم الهدايا والإعانات المالية في  -
   مختلف المناسبات كالأعياد.

القرارات المتعلقة بالمشاكل القريبة من 
 عملهم.

عدم توظيف متخصصين في الجانب  -
التكنولوجي الحديث لتخفيض التعطُلات 

 بالمؤسسة.

 (.26:2022) .المصدر: خنوفة وبن زيان
 وعليه تقوم المؤسسة بتطبيق مجموعة من الإستراتيجيات تتمثل في:

  لك أرباح المؤسسة. وذ من خلال زيادة المبيعات، الحصة السوقية، :ختراق السوق ستراتيجية إإ
 من خلال:

 تنشيط طلب العملاء الحاليين. -
  .الاستلاء على زبائن المنافسين -

 ها ستراتيجية التميز من خلال مطابقة منتجاتها للمعايير الدولية وحصولتعتمد المؤسسة على إ
 فتسعى من خلالها على:على شهادة الجودة 

  ؛تكوين صورة حسنة لدى زبائنها الحاليين والمحافظة عليهم -
 ؛جذب زبائن جدد -
كوين صورة ذهنية جيدة التميز عن منافسها من خلال الخصائص الفريدة ومميزة بالتالي ت -

 لدى زبائنها؛
 المنافسة الحالية والمعتمدة. اجهةمو  -

 ؤسسة لمنتجها ستراتيجية تطوير المنتجات: عند طرح المإCRS تبعت )منتوج مضاد للأملاح( إ
لقديم استراتيجية تطوير المنتج تتمثل في قائمة المنتج الثنائي أي بيع كل من المنتج إالمؤسسة 

CPG    والجديدCRS ي رغبة زبائنها ف يداف نفس القطاع السوقي وذلك لتلبفي آن واحد باسته
 . المناطق الجنوبية

 ن المنافسي مع ةتخفيض سعر منتجاتها بالمقارن يةستراتيجتسعير المنتجات: تطبق إ يةستراتيجإ
 ستراتيجي للتكاليف.حصتها السوقية والحصول على مركز إكنها من المحافظة على الذي يم  

 اشر.ستراتيجيتين هما التوزيع المباشر وغير المبتوزيع المنتجات: تتبع المؤسسة إ يةستراتيجإ 
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  ن أجلتركز على المستهلك النهائي مالجذب لأنها  يةستراتيجيج المنتجات: تتبع إإستراتيجية ترو 
  .من خلال مختلف الأنشطة الترويجيةإقناعه وحثه على شراء منتجاتها 

 :للمؤسسة هداف المستقبليةثانيا الأ
 :لىتهدف المؤسسة مستقبلا إ  
 التميز من خلال المحافظة على جودة منتجاتها لمواجهة المنافسين ةستراتيجيالتركيز على إ 

 الحالين والمحتملين.
  منخفض للمحافظة على حصتها السوقية.الالإبقاء على السعر 
 مباشرالالتوزيع المباشر والغير  ةتباع نفس استراتيجيإ.  
 خنوفة وبن زيان )بن جديدة ةفريقية ودخول أسواق أوروبيمحاولة السيطرة على الأسواق الإ 

32:2022). 
 نتائج الدراسة:

 لنا: اتضحتوتة الن سمنت عيوضعية الأداء التسويقي لشركة الإستنا التشخصية لامن خلال در 
 ؛سمنتإرتفاع مبيعات الإ  
 ؛سمنت أكثر من مليون طنزيادة حجم إنتاج الإ 
 صفات اسمنت ذو جودة مطابقة لمو بيع الإNA442  بالإضافة إلى إن المؤسسة متحصلة على

  الجزائرية؛ الأيزو وكذلك علامة تاجي فعدة شهادات، 
 عزيز صغاء للزبون بهدف تإبرام لقاءات في إيطار قافة الإ :سة شكاوى الزبائن ومعالجتها مثلدرا

لى جل التكفل بها عمن أ منشغالاتهلى إلإستماع إلوشركاءه بغية  هالتواصل بين المجمع وزبائن
 وجه؛ أحسن

 ي تحديد سعرلى تدخل المديرية العامة فبيع وفقا لسعر التكلفة بالإضافة إعدم تحديد سعر ال 
 البيع؛

  ولاية. 23توسع نقاط بيع الشركة الموزعة على 
  الأسواق الدولية  ودخول إلىتغطية السوق المحلي 
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 المبحث الثاني: واقع التسويق في صناعة السيارات )حالة مؤسسة الوطنية
  (.SNVIللسيارات 

الوطنية لصناعة السيارات الصناعية من أقدم وأكبر الشركات العاملة في  تعتبر المؤسسة   
 الوطني، ومن هذا المبحث قتصادمما جعل لها مكانة عالية في الإ ،الصناعات الثقيلة الميكانيكية

هذه داء التسويقي لتحليل المزيج التسويقي وتقييم الآلى إعطاء لمحة موجزة عن المؤسسة مع سنتطرق إ
 .الشركة

 المطلب الأول: تقديم الشركة )لمحة موجزة(.
    .SNVI مؤسسة لمحة تاريخية عن  أولا:

إثر إعادة هيكلة المؤسسة الوطنية للبناء  SNVIنشأت المؤسسة الوطنية لصناعة السيارات  
قصد تنمية وتطوير ميدان الصناعات الميكانيكية في  9/10/1967ذلك في  SONACOMالميكانيكي 

 الجزائر.

وذلك بالتعاقد معها لبناء  BERLIETشركة  SONACOMختارت المؤسسة إ 1970في جويلية 
رحلة الم رباعي. وبهذهول مخطط يع المتوقعة في أللمشار  والحافلات وبالتالي الانطلاقةمصنع الشاحنات 

 وهيية المعدات الصناع النقل، الفلاحية،بدأت المؤسسة بتحقيق أهدافها عبر مشاريع في ميادين الموارد 
في منطقة  الصناعية(مركب السيارات ) CVIسم وأخذت إ البلاد،ذات أولوية في عملية تشييد  ميادين

 SNVIصناعيةالإنبثقت المؤسسة  1981, في سنة 1974ول سيارة صناعية عام الرويبة. تم إنشاء أ

الى  CVIوتم إدماج مركب السيارات الصناعية  SONACOMوالتي تبحث عن إعادة هيكلة مؤسسة 
SNVI صناعية وقد تحصلت على مكانة تلمؤسسة الوطنية للسيارات عدة منشآالتاريخ و تمتلك ا بنفس 

لال و سيطرت خ 1985هامة في السوق الوطنية و الخارجية حيث قامت بأول تصدير للحافلات في سنة 
 .(99:2003)بلخاتميسنة على الوطنية للشاحنات  20

 

 .تقديم المؤسسة ثانيا:
أ فريل  25في  المؤرخ 08- 93هي شركة ذات أسهم تتبع الآلية المحددة في المرسوم التشريعي 

 المجمع المؤسسةالاقتصادية. يقع في المؤسسة العمومية تمارس  وقواعد التي توتتبع إجراءآ  1993
 -الجزائر  –بالمنطقة الصناعية رويبة  05 على الطريق الوطني رقم SNVIالصناعية للسيارات الوطنية 

  مليار دينار جزائري طبقا للقرار المجلس الوطني للتخطيط رقم 2.2عند التأسيس  وقدر رأسمالها
CNP/DP/457  ومحررة ملايين دينار جزائري مكتتبة  5سمية تساوي إسهم بقيمة  4400ى مقسمة إل

 .(204:2021كحلوش) طرف الدولة من
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 .مهام المؤسسة ثالثا: 
 ة إلى تكمن المهمة الرئيسية للمجمع في التطوير الاقتصادي والاجتماعي وتطوير الإنتاج بالإضاف

 التصدير والاستيراد وصيانة العربات؛ 
  ،تطوير مختلف المنتجات والمتمثلة في العربات الصناعية من شاحنات، حافلات، ناقلات

ولة ة بالسلع أو الأشخاص أو أي حمقاطرات بالإضافة إلى السيارات الموجهة للنقل البري الخاص
 طن؛  5.1يفوق وزنها 

  المجمع مكلف بضمان خدمات ما بعد البيع أو مساعدة كبار مستعملي هذه السيارات عن طريق
 .(197:2018)بوغلوم الصيانة وضمان قطع الغيار وتوزيعها

 .الهيكل التنظيمي رابعا:
 التنظيمي الذي سنوضحه فيما يلي:إن التعريف بأي مؤسسة لا يخلو من تقديم هيكلها 

 (: الهيكل التنظيمي للشركة الام للمجمع.2.5الشكل )
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (.204:2012كحلوش. )المصدر: 
 



 الفصل الثاني:               دراسة حالات حول التسويق الصناعي في الجزائر
 

-47- 
 

 .SNVIالمطلب الثاني: تحليل المزيج التسويقي للمؤسسة الصناعية 
اقها تسويقي يلائم أسو حتى تستطيع المؤسسة مواجهة المنافسة في الأسواق يجب عليها إيجاد مزيج 

    مكانيتها. ستهدفة وذلك وفق إالم
 .تحليل منتج المؤسسة أولا:

نتاج المقطورات ونصف المقطورات، الحافلات، سسة الوطنية لصناعة السيارات في إتختص المؤ 
 نها تختلف من حيث الاستعمال.تتغير حسب نوع وحجم الحمولة كما أالشاحنات وقطع الغيار. والتي 

 منتجات المؤسسة: عانو أ .1
 منتجات المتمثلة في الجدول التالي:التمتلك المؤسسة تشكيلة واسعة ومتنوعة من 

 .SNVIالوطنية لصناعة السيارات منتجات المؤسسة (: 2.4الجدول )
 نوعها المنتجات

 حضري,حافلات النقل شبه  الحضري,حافلات النقل  لحافلات ا
 .حافلات ما بين المدن

شاحنات الورشات , شاحنات الوزن الثقيل , شاحنات  الشاحنات
 المسافات الطويلة.

طن ومنها  75 لىطن إ 32 تتراوح حمولتها ما بين المقطورات ونصف مقطورات المسطحة
حاملة الحاويات , حاملة قارورات الغاز ,حاملة 

 .الانابيب
 طن ومنها: 60 الى طن 32تتراوح حمولتها ما بين  المقطورات و نصف المقطورات الرافعة

 لنقل الحبوب, نقل الحصى و الرمل.
 ل ومنها:40000لى ل إ300تتراوح سعتها من  الصهاريج

 المحروقات,صهاريج لنقل  الماء,صهاريج لنقل 
 الاسمنت,صهاريج لنقل 

 المؤسسة.غيار خاصة بمنتجات ال قطع ع الغيار قط

والتشحيم وهي عبارة عن محطة مقطورات الصيانة  منتجات خاصة بالدفاع الوطني 
بها معدات خاصة بالصيانة, مقطورات لنقل 

 المتفجرات, مقطورات التبريد.
 .بولاية تيارت بيانات وحدة الشركةباعتماد على  الطالبتينعداد من إالمصدر: 
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 المنتجات في المؤسسة:تصنيف  .2
 :(106:2003بلخاتمي) لى صنفينيتم تصنيف المنتجات حسب طبيعتها إو  

                                                                                             لى ثلاثة أقسام:     هي مقسمة إتصنيف المنتجات حسب المواد الأولية المصنوعة منها و _ أ
  ؛منتجات مصنوعة بمادة الالمنيوم -
 ؛GLمنتجات مصنوعة بمادة القونت  -
 .GSمنتجات مصنوعة بمادة القونت  -

 تصنيف المنتجات حسب حجم وشكل تصنيفها:ب_ 
ن هذه المنتجات تكون بمقاييس يتم تصنيفها بصفة تلقائية لأ: STANDARDمنتجات قياسية  -

 نوعية كل منتج معروفة لدى جميع مستعملي هذه المنتجات.حسب معروفة و 
يطلبها  وهي تمثل الحجم الكبير من المبيعات, وهي منتجات SPECIFIQUE: منتجات خاصة -

ن تصنيع هذه المنتجات يكون على أ ثالقياسية, حيتلفة عن المنتجات بعض الزبائن بخواص مخ
 أساس رغبات الزبائن.

 المنتجات الجديدة في المؤسسة: .3
 حافلة السفير،.مثل: 2003جديدة سنة  طورت المؤسسة الوطنية للسيارات الصناعية عدة منتجات

قص سوقية في تنالا أن حصتها الالرغم من كل هذا إالجديدة لكن ب 100L6الجديدة، حافلة 100v8حافلة
 :(191:2009بوطالب ) لىمستمر ويرجع هذا إ

  لحافلة،نولوجيا الحديثة ومكونات اتكالستيراد الوطنية للسيارات الصناعية على إ د المؤسسةاعتمإ 
ت لحافلاا عر مرتفع مقارنة معبإنتاج جميع المكونات الحافلة بنفسها، مما يجعل الس ملأنها لا تقو 

 سيوية.الآ
  لتي لا الا بعض التغيرات بين المنتجات الجديدة والقديمة، إعدم ملاحظة الزبائن لوجود فرق كبير

 .نها ضروريةأ ن يرو 
  نطلاقا من حاجات ورغبات السوق.المؤسسة بتجديد المنتج إ ملا تقو 
 .جهل بعض الزبائن بوجود بعض المنتجات الجديدة في المؤسسة 
  .تحليل السعر ثانيا:

ين يتم تحديد السعر في أي مؤسسة على أساس التكلفة مع مراعاة الطلب على السلع وسعر المنافس
 تالي:المع إضافة هامش الربح الذي لا يمكن الاستغناء عنه وبالتالي فإن تحديد السعر يكون على الشكل 

 
 تكلفة الإنتاج + هامش الربح = السعر 
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ي فاخلة يتم تحديد تكلفة الإنتاج عن طريق مدير الإنتاج الذي يقع على عاتقه تحديد مختلف التكاليف الد
 السعر الصافي.نطلاقا من تحديد يع المنتج حتى يصبح جاهزا للبيع إعملية تصن

 تحديد السعر الصافي للإنتاج: .1
 (106:2003: )بلخاتميالتكاليف المتمثلة فييشمل كل 

 أ_ تكاليف المواد الأولية:
 .تكاليف الماد المستوردة 
 .تكاليف النقل 
 .الحقوق الجمركية 
 ليف المواد الأولية.اتك 

 ب_ تكاليف اليد العاملة 
 ج_ تكاليف غير مباشرة:

 .تكاليف متغيرة 
 .تكاليف الإهتلاك 
 .تكاليف الإيجار 
 تحديد الهوامش: .2

 :(109:2003)بلخاتمي هناك ثلاث أنواع من الهوامش   
 أ_ هامش التفاوض:

من السعر الصافي للمنتوج يسمح هذا الهامش للمؤسسة بتخفيض سعرها المحدد أثناء  3%ويمثل 
على الأكثر من هذا السعر بدون خسارة أي أن المؤسسة تحدد الهامش قبل  3%التفاوض مع الزبون ب

 الدخول في المفاوضات، ويحدد السعر الأدنى الذي لا تستطيع المؤسسة ان تبيع بقيمة أقل منه.
 البيع: دب_ هامش ما بع
ضمانات على المنتوج  ءلإعطااج يحدد هذا الهامش من السعر الصافي لإنت 2% والذي يمثل

حديد ن المؤسسة تدخل تكاليف الصيانة المتوقعة في تيار، مثلا في المدة المضمونة أي أوشراء قطع الغ
 السعر.

 ج_ هامش المؤسسة: 
 من سعر الصافي للإنتاج، وهو عبارة عن هامش ربح المؤسسة. 10%الذي يمثل 

 وبالتالي فإن السعر الذي تباع به منتجات المؤسسة هو: 
 عرسعر التكلفة الإجمالي + الهوامش + الرسم على القيمة المضافة = الس
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  .تحليل التوزيع ثالثا:
ن أم إلا الرغم من أن عملية التوزيع تعتبر من أهم المراحل التي تدفع المؤسسة إلى النجاح والتقدب

ص عال خاهتمام كبير لهذه العملية ولا تمتلك نظام توزيع فالعمومية الجزائرية لا تعطي إ سات ب المؤسلغأ 
 بها.
 قنوات التوزيع: .1

ة لصناعة تعتمد المؤسسة الوطني ،والصيانةإن المديرية المكلفة لعملية التوزيع هي مديرية التوزيع      
 :(111:2003)بلخاتمي المتماثلة فيالسيارات على قنوات التوزيع لإيصال منتجاتها للزبائن 

ر لهم ، لتوفالذي تعتمد فيه بيع المنتجات مباشرة من الوحدة إلى الزبائن دون وسطاء :توزيع المباشرال أ_
 ما يحتاجون إليه من منتجات وذلك بأسعار متفق عليها في عقد البيع. 

 متمركزين (SNVI) المؤسسة ع عن طريق أعـوان معتمدين لدىيتوز اليتم  التوزيع الغير مباشر:ب_ 
 .جدهممختلف الأسواق المحلية والإقليمية حيث يقومون بتلبية حاجات الزبائن في أماكن توا وموزعين في

 ختيار هؤلاء الأعوان حسب المعايير التالية: إتم يو 
 ع الغيار والهياكل الصناعية؛ معرفتهم لقط 
 التصنيع؛  اتالتمتع بمحل البيع وورش 
  وسائل التمويل؛توفرهم على 

 وظائف التوزيع المادي في المؤسسة: .2
 :(111:2003بلخاتمي) تتكون وظائف التوزيع المادي في المؤسسة من ثلاث عناصر هي

 يعتبر النقل عنصرا أساسي في عملية التوزيع، حيث يعتبر الوسيلة التي من خلالها يتم_النقل: 1
 إلا أن المؤسسة لم تولي صناعية(تصريف منتجات المؤسسة من أماكن تخزينها إلى زبائنها )مؤسسات 

لعقود اما اتفق عليه في  )حسباهتماما كبيرا للنقل وهذا لكون معظم الزبائن يعتمدون على نقلهم الخاص 
 (.المبرمجة بين المؤسسة والزبون 

تسليمها بتخزين منتجاتها إلى وقت المؤسسة أهمية بالغة للتخزين، حيث تقوم  : تعطيالتخزين_ 2
ة ة حرك، كما تخزن المواد الأولية إلى وقت استخدامها في عملية تصنيع قطع الغيار، ويتم مراقبنلزبائل

لكل منتوج. وهذا ما  في بطاقة المخزون  والمخرجاتالمخزون بصفة دائمة من خلال تسجيل المدخلات 
 .المؤسسة على إطلاع دائم بكمية المخزونات الموجودة لديهان يجعل مسؤولو 

كما  تقوم المؤسسة باستدعاء الزبون لتسليمه طلباته حسب الموعد المتفق عليه في العقد، _التسليم:3
 .ن موجودا في مخازن المؤسسةيمكن للزبون أن يستلم المنتج فور الطلب إذا كا
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  .تحليل الترويج رابعا:
 :(112:2003بلخاتمي) فيما يلي SNVI الترويجية لمؤسسةتتمثل النشاطات 

 حيث تسجل حضورها على الدوام في التظاهرات والصالونات،تقوم المؤسسة بالمشاركة في المعارض  .1
  .الوطنية مثلا المعرض الدولي الجزائري، والمعرض الوطني للمنتجات الوطنية

 تسعى المؤسسة بإعلام السوق بمنتجاتها، وذلك من خلال الاتصال المباشر مع المصانع والشركات .2
 التي تستعمل منتجاتها. 

 تخفيض في الأسعار لفئة معينة من الزبائن المتمثلين في:اليتم  .3
 مجمع السيارات للرويبة (SNVI - CVI)؛ 
 مجمع محركات الجرارات بقسنطينة (CMT)؛ 
 مجمع (CRG) بقسنطينة؛ 
 المؤسسة الوطنية لتجهيزات القياس والرقابة (AMC)؛ 
 وحدة الهياكل الصناعية (SNVI- UCR). 

 .داء التسويقيم الآيالمطلب الثالث: تقي
  .2017و 2016 نداء التسويقي للفترة الممتدة ما بييم الآتقي

 ات،الوطنية الصناعية للسيار  من خلال المؤشرات التالية سنتعرف على مستوى الأداء التسويقي للشركة
 .2017و 2016 السنواتا خلال وتطوره

 :2017و 2016في  SNVI تطور رقم الاعمال لمؤسسة الوطنية الصناعية لسيارات .1
 عمال للمؤسسة الوطنية الصناعية للسيارات:لأرقم ا رتطو  :(2.5الجدول)

 2017 2016 السنوات

 364 675 382 18 748 349 545 16 الأعمالرقم 

 .(253:2021)المصدر: كحلوش. 
  2016 مقارنة مع 2017عمال في سنة م الأرتفاع رق( إ2.5نلاحظ في الشكل )

 : 2017و 2016في  SNVIلسيارات لمؤسسة الوطنية الصناعية لالنتيجة المالية الصافية ل .2
 .سياراتلمؤسسة الوطنية الصناعية لل(: النتيجة الصافية ل2.6الجدول)

 2017 2016 السنوات 

 576 564 289 2- 681 004 337 3- النتيجة المالية الصافية

 .(253:2021المصدر: كحلوش. )
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 السنواتتسجيل الخسارة في كلتا  وتم 2017و 2016سنوات ليوضح الجدول النتيجة المالية الصافية ل
 .ويجعل قيمتها السوقية تتراجع باستمرار المؤسسةعلى التوالي وهذا ما سيأثر سلبا على 

 التسويقية التي تعتمد عليها المؤسسة: اتستراتيجيالإ .3
 " لتحليل المواقف اللازمة في SWOTمؤسسة الوطنية للسيارات الصناعية على طريقة "التعتمد 

 لى:إ SWOTستراتيجيات. وتشير كلمة صياغة الإ
- S.مجالات القوة في المؤسسة = 
- W الضعف في المؤسسة.=مجالات 
- O= .الفرص المتاحة في البيئة الخارجية للمؤسسة 
- T.التهديدات في البيئة الخارجية= 

يث حقيها والممكن تحقي البديلة، تالاستراتيجياتستخدم المؤسسة هذه الآلية من أجل تنمية عدد من 
 كون:عندما ت
 ؛الفرص أكبر من التهديدات  
 ؛نقاط القوة أكبر من نقاط الضعف 

التي تحسن من  اتستراتيجيتكون في وضعية ملائمة لصياغة الإ فإن المؤسسة في هذه الحالة
 وضعها التنافسي في السوق.
 لية:الشكل التالي يوضح هذه الآ

 .SWOT(: طريقة 2.6الشكل )

 
 .الطالبتينإعداد  نالمصدر: م

 الفرص والتهديدات:  .1
 المتمثلة في:تمتلك المؤسسة مجموعة من الفرص والتهديدات 
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 :الفرص 
  .المؤسسة الوحيدة التي تنتج -
 .الاستثمار في الميدان -
 .اارج الحدود الإقليمية حيث قامت بالتصدير للدول المجاورة كليلى ختوسع النشاط التوزيعي إ -
 :التهديدات 
 .لى المنظمة العالمية للتجارةإ ستنظمن الجزائر أة لى السوق خاصدخول المنافسين الجدد ع -
 .جديدة ابتكاراتنيات الإنتاجية للمنافسين وظهور التقتطور  -
 تغير الطلب حسب رغبات وحاجيات السوق. -

ض نقاط القوة والضعف تمتلك المؤسسة الوطنية الصناعية للسيارات بع نقاط القوة والضعف: .2
 :(113:2003 بلخاتمي) فيالمتمثلة 

 :نقاط القوة 
  .كتسابها لسمعة جيدة بين المنافسينإ -
  .نتاجهاالطويلة في مجال إخبرتها  -
  .ختراع المستعملة ألمانيةبراءة الإ -
 :نقاط الضعف  

 ة في النقاط التالية:ثلتعاني المؤسسة الوطنية الصناعية للسيارات من عدة نقاط ضعف المتم
 ختصاصات المديريات المركزية بشكل واضح. إالهيكل التنظيمي للمؤسسة لم تحدد فيه مهام و  -
 والإشراف نظرا لإنخفاض نسبة الإطارات المختصة.ضعف التسيير  -
ذا شرة وهالمؤسسة تعتمد على القناة المباشرة لتصريف منتجاتها إذ نلاحظ غياب كامل للقناة الغير مبا -

 ينعكس سلبا على تكاليف التوزيع.
 .عدم الاعتماد على سياسة ترويجية فعالة، باستثناء بعض المعارض -
 تجعلها غير قادرة على مواجهة المنافسين الأجانب. المؤسسة تواجه مشاكل مالية  -
غير  رتفاع تكاليفها الإنتاجية وتوزيعها مما يجعلهالإارتفاع أسعار منتوجات المؤسسة وذلك راجع  -

 .قادرة على منافسة المنتوجات الأجنبية المنافسة
 .نخفاض المستوى التكنولوجي للمنتجات ووسائل الإنتاجإ -
يات بائن وطلباتهم في الوقت المناسب وهذا راجع إلى التنفيذ البطيء لعملالاستجابة لرغبات الز   -

لك الإنتاج ووصول الطلبيات متأخرة إلى أقسام الإنتاج بسبب ضعف نظام المعلومات مما ينجر عن ذ
 المتفق عليها. الآجالحترام إبسبب عدم  القدامىخسارة وفقدان للزبائن الجدد وحتى الزبائن 
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 :للمؤسسة المستقبليةهداف الأ .3
ذا لالتي تكلف رأسمال كبير، ت الصناعية من المؤسسات الكبيرة تعتبر المؤسسة الوطنية للسيارا

 ف.تقوم عليها فيجب دراسة وتحليل مدى تحقيقها للأهدا ةن تكون لها أهداف مسطرة ومبادئ ثابتيجب أ
 :(198:2018)بوغلوم  أهم الأهداف المستقبلية للمؤسسة    
 :من السيارات الصناعية تلبية الاحتياجات الوطنية .1

 .الإنتاج متعظي• 
 ل عالي، عدد كبير من المنتجات(.تكام معدل) تكنولوجية تشكيلة علىبسرعة  الحصول• 
 الوظائف. ترشيد• 
 .داءآ وذاتتقنيات مكيفة ستعمال إ• 

 :والطلبن الإنتاج يب تغطية الفارق  .2
 .داخليا المصنوعةيارات الصناعية الستسويق • 
 .الغيارضمان المنتجات من قطع • 
 .بعد البيع ضمان خدمات ما• 

 :مردوديتهاخفض أسعار المنتوجات والخدمات مع ضمان  .3
 خفض سعر التكلفة. •
 عملية التسويق. خلال من المؤسسةلتنمية  الجزئيالتمويل  •

 .للأفراد كوين المكثفتال .4
 والاجتماعي: الاقتصادي التطويرالمساهمة في  .5

 ضمان التوسع الصناعي والتجاري على كامل التراب الوطني. •
 .الوطن مستوى  على متماثل سعرب ضمان المنتوجات •

 :نتائج الدراسة
 هو:SNVI شركة الوطنية الصناعية للسيارات لاستنتاجه من الدراسة التشخصية ل مما تأهم 

 المتتالية في السنوات الأخيرةنخفاض الحصة السوقية للمؤسسة وتسجيلها للخسارة إ.  
  دة لى جهل الزبائن بوجود بعض المنتجات الجديللمؤسسة مما أدى إ ةسياسة الترويجيالعدم فعالية

 .للمؤسسة
  نطلاقا من حاجات ورغبات السوق إلا تقوم المؤسسة بتجديد المنتج.  
 هتمام بحاجات ورغبات الزبائنتحقيق الميزة التنافسية لعدم الإ عدم. 
 إجراء البحوث التسويقيةالمؤسسة ب متقو  لا. 
  نتجات المنافسة الموجودة في السوق.الم المنتجات مقارنة معنقص التطور التكنولوجي في 
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 حصر ة صعبة وكانت على وشك الإفلاس فعانت المؤسسة الوطنية للسيارات الصناعية من وضعي 
الوطنية للسيارات الصناعية ، أن إلحاق المؤسسة 2020فرحات آيت علي، وزير الصناعة في 

 لكل مشاكل الشركة التي تعاني منها منذ سنوات.” حلٌ جذري “بمديرية الصناعات العسكرية 
 صناعاتتم التحويل الشامل للمؤسسة من وزارة الصناعة والمناجم الى وزارة الدفاع الوطني مديرية ال 

اع سيارات مؤسسة تابعة للقطلة لأصبحت المؤسسة الوطنية الصناعي 2021نوفمبر  4العسكرية. يوم 
مؤسسة هياكل  إلىSNVIمن المؤسسة الوطنية الصناعية للسيارات  اسمهاير يالعسكري وتم تغ

 .CVILالسيارات الصناعية والخفيفة 
ة لوطنيلكترونية )حالة الشركة االصناعة الإ المبحث الثالث: واقع التسويق في 

ENIE.) 
 موجزة(.المطلب الأول: تقديم الشركة )لمحة 

 تقديم المؤسسة: 
من بين المؤسسات الناتجة عن إعادة هيكلة  ENIE تعتبر المؤسسة الوطنية للصناعة الإلكترونية

أكتوبر  23في المؤرخ  82/320طبقا للمرسوم رقم  Sonelec ركة الوطنية للصناعة الإلكترونيةالش
سم المؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونية لتختص إلكترونيات تحت لإا أقسامتجميع  ، حيث تم1989

 إلى شركة عمومية ذات أسهم 1989، والتي تحولت سنة ةلكترونيالإبإنتاج وتوزيع وتصليح الأجهزة 
(ENIE-SPA) برأس مال  1996رسملتها سنة  اعادة مليون دينار جزائري، ليتم 40مال قدره  سبرأ

تعمل وصاية  ENIE أصبحت مؤسسة 2003مليون دينار جزائري. وفي سنة  1700ب اجتماعي قدر 
 Société de Gestion des Participation des) المنزلية -شركة مساهمات الدولة للإلكترونيات

Industries de l'électrodomestique) جويلية  07، حيث استقر رأس مالها إلى غاية صدور مرسوم
)بن سفيان  مليون دينار جزائري  8322سسة ليتم رفعه إلى المؤ يم ممتلكات المتعلق بإعادة تقي 2007

 .(2021:81وحقانة 
  .المطلب الثاني: تحليل المزيج التسويقي

 تحليل المنتج. أولا:
ربعة منتج التي تنقسم إلى أ 12تمتلك المؤسسة تشكيلة واسعة ومتنوعة من المنتجات المتمثلة في 

 قسام كما يلي: إ
  سمعية بصرية؛أجهزة 
 ؛ةالأجهزة الكهرو منزلي 
 المحمول؛ 
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  الاعلام الالي؛أجهزة 
 )بن سفيان وحقانة في والمتمثلة متين تجاريتين لتسويق منتوجاتها؛لاعكما تستخدم المؤسسة 

2021:84): 
ة الوطنية للصناع المؤسسة)لها  المالكة المؤسسةسم إعن نفس  رتعب :ENIE  مة التجاريةلالعا

هاز ، جهاز العرض الضوئي، ج)التلفازالسمعية البصرية  المنتوجاتوتهتم بتسويق ( ENIE الإلكترونية
 وب اللوحي، جهازجهاز الحاس) المحمولة والمنتوجات ،) استقبال القمر الصناعي، جهاز مكبر الصوت

 يةلابـو  لإلكترونيا المركبمستوى وحدة  تم علىي والتركيب . التجميع(المحمول الهاتف ، E-PADهالترفي
 .""سيدي بلعباس

الحواسب ) الآلي الإعلاممة بتسويق منتوجات لاتهتم هذه الع: Alfatron تجاريةاللامة الع
مستوى  يتم إنتاجها على ؛(اللوحي الحاسوبية والحاسوب والموزعات، المكتبية، الحواسيب المحمولة

 ."عامر ي"حاسب Alfatronمقر
 منتجات المؤسسة: .1

 .ENIEتشكيلة منتجات مؤسسة  :(2.7)الجدول

العلامة  المنتوجات وحدات الاعمال محفظة النشاطات
 التجارية

 
 
 
 

الأجهزة السمعية 
 البصرية

 

DAS 1 

 

 
 التلفاز

LED TV 

 

 

 

 

 

 

ENIE 

LED SMART Tv 

LED SMAR incurvée 

LED SMART TV 3D 

DAS 2 

 

جهاز استقبال 
 القمر الصناعي

 

SAT FHD S620 

SAT FHD S710 

DAS 3 
جهاز العرض 

 الضوئي
Projection tv 

 

DAS 4 

 
مكبرات 
 الصوت

Home cinéma 

La barre de son 

La barre de son smart 

 
 المحمول

DAS 7 هاتف نقال Smart phone ENIE 

DAS 8 لوحيال حاسوب Tablette ENIE 

DAS 9 YouTube  
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 الاعلام الالي

DAS 10 
الحاسوب 

 المحمول
Netbooks  

 
Alfatron 

Notebooks 

DAS 11 
 

 جهاز الكمبيوتر

ALL-IN-ONE 

Desktop 

Nono-PC 

DAS 12 

 
خادم جهاز 

 الكمبيوتر

Modulaires 

Rack 

Tour 

Station de travaille 

   .(82: 2021) .حقانةو بن سفيان  المصدر:
تمتلك المؤسسة مجموعة واسعة ومتنوعة من المنتجات المنتجات المحورية في المؤسسة: _ 2

الأكثر  كونهمافي المؤسسة ل ةالمحوريما المنتجات هالإلكترونية وتركز على التلفاز والهواتف النقالة باعتبار 
 طلبا في الأسواق المحلية.  

 : المنتجات المحورية للمؤسسة.(2.8الجدول )
 السلاسل المنتجات

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LED TV 

32,"39,"42,"48" Série 618 

32,"50" Série 628 

32,"40,"42,"49" Série L33D 

32,"40" Série 2060 

32,"39" Série 91 

40,"42,"49" Série 1300 

42" Série 72F 

43,"48" Série 593 

43" Série 2050 

55" Série D50-u 

65" Série N83 

65" Série 280 

 

 

 

 

LED SMART TV 

32" Série 2060 

32,"43" Série 539 

42" Série 715 

42" Série 717 

43" Série 540-552 

49,"55" Série 2050 

65" Série 2080 

LED SMART 65" Série 786 
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Incurvée 

LED SMART TV 

3D 

 

 

 

 

42,"47" Série 712 

32,"42" Série 33D 

32,"42" Série 715 

Smart phone ENIE EF1,E1,E5,E7 

 .(83: 2021) .: بن سفيان وحقانةالمصدر  

 ةحجام خصوصا الصغيرللأافاز مختلفة يوضح الجدول أعلاه مجموعة من السلاسل المتنوعة للتل

       .    زائري قدرة الشرائية للمستهلك الجلأنها الأكثر طلبا في الأسواق وتتناسب مع ال؛ "42 والمتوسطة" 32
المستحدثة من طرف هتمام خاص جديد يتعلق بالهواتف النقالة بصفته من المنتجات كما وجهت إ 

 .السوق الجزائري رغبات الزبائن في المؤسسة تلبية 
لوظيفة الإنتاجية للمؤسسة:_ ا3  

 : نقاط القوة والضعف المتمثلة في تتميز الوظيفة الإنتاجية للمؤسسة ببعض
  .الضعف للمؤسسة الوطنية لصناعة الالكترونية(: نقاط القوة و .92) الجدول

 نقاط القوة نقاط الضعف
الإنتاج؛ضعف التحكم في تكاليف _   
المحلي؛عدم تغطية الإنتاج للطلب _   
 وعدم تنوعنقص في تشكيلة المنتجات _

؛الخطوط الإنتاجية  
صعوبة تصريف المنتجات نظرا لضعف _

.التشكيلة التوزيعية  

من  وثقة كبيرةمنتجات ذات جودة عالية _ 
  ؛طرف المستهلك

  ؛الإنتاج والتنوع فيإمكانية التوسع _ 
 لمنتجاتطول فترة الضمان مقارنة مع ا_ 

؛المنافسة  
تميز المنتجات بخاصية الأمان وسهولة _ 

  ؛الاستعمال
الاهتمام بالجوانب الفنية و التصميم الجيد _

  ؛للمنتجات
 .(310: 2018)ساعد. المصدر: 
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ورة حياة المنتجات:_ د4  
 :(2021:84بن سفيان وحقانة ) جات المؤسسة فيما يليتتمثل مراحل دورة حياة منت

  :بأسعار و  لها،محدودة مبدئيا لتجربة قابلية السوق  تتقدم مؤسسة منتوجات بتشكيلامرحلة الانطلاق
 .لأسعار المنافسين مشابهة

  :لتحقيق التوسع في السوق  والخصائص،يتم توسيع تشكيلة المنتجات من حيث الحجم مرحلة النمو 
  ولتحصيل أعلى تدفق نقدي.الوطني 

  :نسبة  تذكير بالمنتوج وحفظلالتسويق بمؤسسة بتكثيف الجهود الترويجية ل تقوم مصلحةمرحلة النضج
 تشكيلات ذلك المنتوج لتراجع الطلب عليه.في السوق. مع خفض تدريجي لإنتاج مبيعات المن 

  :لى تخفيض سواق بل تضطر إتستمر المؤسسة بخفض الإنتاج مع عدم سحبه من الأمرحلة التدهور
ه على ما توصلت ل االمنتجة، بناء شكيلاتللتالأسعار؛ بالموازاة تعمل على إضافة خصائص جديدة 

 بحوث التسويق.
 تطوير المنتجات:_ 5

ات ذلكترونيات بتقديمها لمنتوجات يرة التطور التكنولوجي لصناعة الإبمساENIE تسعى المؤسسة  
تشهد تشكيلات واسعة وهي في  DAS1جات التلفزيون لمنتدات الأعمال . مثل: وحخصائص تقنية متنوعة

أعادت تطور ملحوظ مقارنة بما كانت عليه في السنوات السابقة حيث شارفت فيها على الإفلاس. ف
ستراتيجية وفقا لسياسات جديدة مبنية على تطوير المنتوجات وإعادة المؤسسة صياغة توجهاتها الإ

)بن سفيان وحقانة  لكين بفضل البحوث التسويقية المعمقةتصميمها بما يتوافق مع رغبات المسته
2021:85.) 

 جودة المنتجات:_ 6
مية نظرا لسعي المؤسسة لتطوير منتجاتها وتكثيف جهود الإنتاج وفقا للمواصفات القياسية العال

لتعزيز المنتوج الوطني وقدرته على منافسة المنتوجات  ISO 9001تحصلت المؤسسة على شهادة 
عض د لبتلكن بالرغم من تلك المساعي لازالت المنتوجات تفق الوطنية والدولية.الأجنبية في الأسواق 

ية لأجنباالتقنيات والخصائص مقارنة بما هو رائج في الأسواق مما يؤثر على قدرتها التنافسية للمنتوجات 
 (.2021:85)بن سفيان وحقانة عالمية ذات علامة تجارية 

 .تحليل السعر ثانيا:
 :(2018:311ساعد ) تين لتسعير منتجاتها المتمثلة فيقيتتبع المؤسسة طر 

 ن طريق التكاليف: يحدد على أساس إحتساب التكاليف المدفوعةقوم المؤسسة بتسعير منتجاتها عت 
  .الذي تريده المؤسسةليه هامش الربح مضافا إ المنتوج،جل إتمام صنع من أ

 تكلفة الإنتاج + هامش الربح = سعر
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  ي فالمتواجدة التسعير وفق أسعار المنافسين: يجب على المؤسسة مراعاة أسعار المنتجات المنافسة
 هداف تسويقية والمردودية المرجوة.السوق لضمان تحقيق أ 

 تحليل التوزيع. ثالثا:
وبالاعتماد على  ،ريق القنوات الخاصةعن طلى المستهلكين تهتم المؤسسة بإيصال منتجاتها إ

 يع على مختلف أنحاء الترب الوطني.توزيع نقاط الب
 _قنوات التوزيع:1

لغير اتمتلك المؤسسة قناتين لتوزيع منتجاتها. التوزيع المباشر من المنتج للمستهلك؛ والتوزيع 
  .مباشر لوجود وسطاء ما بين المنتج والمستهلك

 (showroom) عبر نقاط العرض الخاصة المنتوجات: تهتم هذه القناة بإيصال قناة توزيع مباشرةأ. 
 بن سفيان وحقانة) الوطنية والدولية المعارض في المشاركة إلى بالإضافة، المؤسسةتمتلكها  التي

2021:87). 
 اتلمنتوجاإيصال  خلالها: تنقسم هذه القناة بدورها إلى نوعين، قناة قصيرة يتم من ب. قناة غير مباشرة

م ثمن  ،) ...التجارية المراكزالكبرى،  تالمحلاالتجزئة الخواص،  بائعي) التجزئةجار إلى تُ  المؤسسةمن 
ر الجملة إلى تجا للمؤسسة البعدية المخازن من  المنتوجاتالطويلة بإيصال  ةالنهائي. والقنا المستهلكإلى 

 .(2021:87بن سفيان وحقانة ) ذلك إلى تجار التجزئة الخواص عدبالخواص، ثم 
  _ الوحدات التجارية للمؤسسة:2

دة ب، الوح: الوحدة التجارية الجهوية للغر كالتاليتمتلك المؤسسة أربع مواقع رئيسية للبيع.  مقسمة 
يث كل للجنوب. بحالجهوية  الوحدة التجارية الجهوية للشرق،التجارية الجهوية للوسط، الوحدة التجارية 

 قبال.ودرجة الإحسب الكثافة السكانية تكون موزعة نقطة بيع بحيث  11من  أكثرموقع يمتلك 
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الشرق،  )ج( منطقة الوسط،، )ب( منطقة لغرب)أ( منطقة االتجارية الجهوية  (: الوحدات2.7الشكل )
  )د( منطقة الجنوب.

  (أ)

 
  (ب)

 

 )ج(
 

 )د(
 

  (.88-87: 2021) .بن سفيان وحقانة: المصدر



 الفصل الثاني:               دراسة حالات حول التسويق الصناعي في الجزائر
 

-62- 
 

 رابعا: تحليل الترويج.
 وسائل الترويج المعتمدة في المؤسسة:  .1

 :(2018:313ساعد ) على عدة تقنيات ترويجية من بينها ENIE تعتمد مؤسسة
  ؛بالطرق السريعة، والطرق الكبرى داخل المدن الإشهاريةاللوحات 
  ائري الوطني الجز  للإنتاجوالمعرض الدولي  الإلكترونيةالمشاركة الدائمة في الصالونات للصناعات

 ؛والدولي، والمعارض الجهوية والمحلية
  ،اديو، ، التلفاز، الر الأنترنتيتم الترويج لمنتجات المؤسسة في كل من الجرائد الوطنية والجهوية

 ؛والملصقات
 ها في فترات المعارض، عند طرح المنتجات الجديدة، وفي فترة تلجأ المؤسسة للترويج لمنتجات

 والعروض الترويجية؛ لا(رمضان مث )كشهر التخفيضات التي ترافق المناسبات الخاصة
  ض كما تقوم المؤسسة برعاية المباريات الهامة لكأس الجمهورية أو البطولة الوطنية، وأيضا بع

 ؛البرامج التلفزيونية
 للمؤسسة الإلكترونيالموقع تخدم ن المؤسسة تسكما أ WWW.ENIE.DZ  يتم من خلاله الذي

ونقاط البيع ومعرفة مدى رضى والتقرب منهم. عن طريق عرض المنتجات  مع الزبائنالتواصل 
 .الزبائن عن المنتجات
 .داء التسويقيالآالمطلب الثالث: تقييم 

التسويقي في بيئة الأعمال لتحقيق داء إلى تحقيق مستويات مميزة من الآ ENIEتسعى مؤسسة      
ة. نافسيت البيئة التمتطلبات النمو والبقاء باعتبار أن التميز في الأداء ضرورة حتمية ناتج عن متغيرا

 ركة.داء التسويقي  ومعرفة الإستراتيجية المطبقة لدى الشار ذلك سيتم دراسة أهم مؤشرات الآوعلى غر 
 .رقم الأعمال أولا:

تبين أن أهم ما تواجهه المؤسسة هو خسارة حصة   ENIEإن تحليل الوضعية الداخلية لمؤسسة      
كبيرة من السوق مما استدعى تدخل السلطات العمومية لإعادة الهيكلة المالية حيث حظيت المؤسسة 

 .(2017:123)بومسجد  مليار دج 24 تضمن قرض بقيمة (2017-2013)بمخطط تنموي شامل
 .(: تطور رقم أعمال المؤسسة2.8الشكل رقم )
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 .(123:2017).بومسجد :المصدر
 

خبط لا تزال تت 2011نلاحظ من خلال الجدول والمنحنى البياني لتطور رقم أعمال المؤسسة ولغاية 
ابية، إيجالأعلى مستوى إلا أنها لم توفق في تحقيق نتائج  2008في الخسارة ويعتبر رقم الأعمال لسنة 

لذي إرتفاع حجم التكاليف ا فحسب تصرح مسؤول المصلحة التجارية ومدير المالية؛ أن السبب يعود إلى 
 تسمح تعاني منه المؤسسة خاصة في ظل المنافسة غير النزيهة التي تعرفها وغياب الرقابة المالية التي

ة ف الثقافعر لمعايير الجودة وضمكونات تفتق باستخدامللمؤسسات الخاصة بإنتاج منتجات بأقل تكلفة 
 التسويقية بالإضافة إلى التعريفة الجمركية العالية....الخ.

  .الحصة السوقية ثانيا:
 ،LG نجد:حادة في مجال الإلكترونيات ومن أهم منافسيها  منافسة ENIEمؤسسة تواجه 
CONDOR، SAMSUNG لكونهم ينتجون نفس المنتج )التلفزيون( وبالرغم من كل الإجرآت التي ...

 بحصتها السوقية الاحتفاظ نها لم تستطعإلا أ 1997قامت بها المؤسسة لإصلاح عجزها منذ 
 .(128:2017بومسجد)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الفصل الثاني:               دراسة حالات حول التسويق الصناعي في الجزائر
 

-64- 
 

 .الحصة السوقية (: تطور2.8) الشكال رقم

 
 (.124:2017)بومسجد. المصدر: 

 ن الحصة السوقية للمؤسسة في تناقص مستمر خلال السنوات المختارة.الشكل أنلاحظ من خلال 
 حددت كهدف ENIEنظرا لهذه الوضعية الصعبة والتنافسية الكبيرة التي تواجهها مؤسسة 

تها فع من حصتها السوقية وجلب أكبر عدد من العملاء، تجديد سلسلة منتجار إستراتيجي  لها من أجل ال
س لإفلايد ادتخلي عن القديمة التي كانت تنتجها سابقا بالإضافة إلى تبني مشاريع أخرى للخروج من تهوال

 .(128:2017)بومسجد 
وهي تحتل مكانة هامة في %  19.76ب: لأجهزة التلفاز ENIE مؤسسةتقدر الحصة السوقية ل

ذات الجودة  ومنتوجاتهاهذا النوع من المنتجات بسبب مكانتها لدى المستهلك الجزائري 
 .(278:2018)ساعدالعالية
  .التسويقية المطبقة لدى المؤسسةالإستراتيجية  ثالثا:
  تشخيصSWOT الاستراتيجي: 

معلومات هامة تساعد على خلق نوع من التوافق بين المصادر والقدرات  SWOTيقدم تحليل  
إلى  المتوفرة لدى المؤسسة والفرص المتاحة والمتواجدة ضمن السوق الذي تتعامل معه وعليه تم التوصل

 :(299:2018)ساعدالنقاط التالية 
 الفرص: .1
 نمو وزيادة الإستهلاك الوطني للأجهزة الإلكترونية؛ -
 القرض الإستهلاكي والذي يشجع على إقتناء المنتجات الوطنية وتسهيل الدفع؛صدور قانون  -
 دعم الدولة للمؤسسات العمومية، واستفادتها من التأمين على ممتلكاتها؛ -
 الشراكة مع مؤسسة صينية لإقامة مصنع لإنتاج البطاقات الإلكترونية؛  -



 الفصل الثاني:               دراسة حالات حول التسويق الصناعي في الجزائر
 

-65- 
 

للتصدير إلى الأسواق الخارجية خاصة إنفتاح الأسواق وتحرير التجارة الخارجية تخلق فرص  -
 المجاورة والإفريقية؛

 التهديدات: .2
 في السوق الوطنية؛إشتداد المنافسة  -
 وغيرها؛ Brantدخول منافسين جدد في الآونة الأخيرة )على غرار علامة  -
 قصر دورة حياة المنتجات وتقادمها بسرعة نظرا لتأثير التكنولوجيا؛ -
 ؛Condorزيادة الحصة السوقية للمنافس المباشر  -
لنشر قوانين الإشهار في الجزائر )حيث تلزم المؤسسات العمومية بالتعامل مع الوكالة الوطنية ل -

  (؛ANEP**والإشهار 
-  
 نقاط القوة: .3
 الخبرة الطويلة للمؤسسة نظرا لقدم نشأتها والسمعة الجيدة؛ -
 من طرف الدولة؛ %100الإستفادة من التأمين  -
 ؛LGإمتلاك المؤسسة للخبرة التكنولوجية بحكم شراكتها سابقا مع  -
 الوضعية المالية الجيدة)نظرا لاستثمار المؤسسة في مجل الطاقة الشمسية الذي يوفر أرباحا -

 ؛(معتبرة
 النشاط التسويقي للمؤسسة جيد على بعض المستويات كامتلاك المؤسسة  لمديرية التسويق التي -

 سويق؛تتمتع بالحرية المالية دون تدخل الإدارة العليا وامتلاكها لكفاءات بشرية متخصصة في الت
 نقاط الضعف: .4
 نقص في تشكيلة المنتجات؛  -
 أزمة السيولة المالية؛ -
 قدم وسائل وأجهزة التركيب؛ -
 نقطة بيع(؛ 128التي تملك  condorنقص التوزيع )مقارنة بالمنافسين خاصة  -
 لمنتجات وخدمات المؤسسة مقارنة بالمنافسين الخواص؛قلة الترويج  -
 للمؤسسة لمستقبليةاالأهداف  رابعا:

تها في بيئة تتميز بالمنافسة الشديدة ومن أجل تعزيز قدرا للبقاء والاستمرار ENIEتسعى مؤسسة     
لال التنافسية وزيادة حصتها السوقية، وضعت أهدافا تستجيب لتطلعات زبائنها ومورديها ومن خلال إحت

لي مركز الريادة في السوق المحلية والسعي إلى توسع تشكيلة منتجاتها؛ وتتلخص الأهداف هذه فيما ي
 :(194 -193: 2018)ساعد.
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 وضع سياسة تجارية تستجيب لتطور السوق؛ -
 الأعمال وتحسين مردودية المؤسسة؛الرفع من رقم  -
 إنتاج سلاسل إنتاج جديدة؛ -
 تدعيم قنوات التوزيع عن طريق فتح صالات عرض ونقاط بيع لمواجهة المنافسة؛ -
 الحصول على شهادات الإيزو؛ -
 رفاهية لهم؛العمل على تحقيق احتياجات الزبائن وتحقيق أكثر  -
 تدعيم الاستثمارات بإقتناء وسائل إنتاج عصرية بهدف تطوير وتنويع المنتوج؛ -
 توفير مناصب شغل للتقليل من البطالة؛ -
 التكوين المستمر للعمال والإيطارات؛ -
ي فإلى إنتاج منتوجات راقية وجيدة تتماشى وتطلعات وأذواق المستهلكين   ENIEكما تتطلع مؤسسة  -

 عن طريق الزيادة في عدد الموزعين، حيث تفكر المؤسسة فية لمنتجات المؤسسة، السوق الجزائري
تخصيص عملية توظيف وإنتقاء موزعين جدد لتغطية شبكة التوزيع على مستوى السوق المحلية 

  .%100بنسبة 
 نتائج الدراسة:

 .ضعف كفاءة ترشيدها لاستهلاكها من الموارد الأولية 
 إهمال المؤسسة للجانب الإجتماعي في إشراك عامليها للبرامج التكوينية وعدم تحقيق رضاهم 

 .الوظيفي ودفعهم للإبداع والإبتكار
 عدم بلوغ المؤسسة مستوى الآداء المستهدف وعدم القدرة في التفوق على منافسيها. 
 كبيرا نها لا تشكل تهديدابالرغم من وجود منتجات بديلة والتي تقدمها المؤسسات المنافسة إلا أ 

 بسبب إكتساب منتجاتها ميزة الجودة العالية والخبرة الطويلة في المجال.
 جيدة مقارنة بجودة المنتجات ونوعية المواد الأولية. أسعار المنتجات 
 ،والملاحظ غياب الحملات  نقص المجهودات الترويجية للمؤسسة مقارنة بالمؤسسات المنافسة

 يم منتجات جديدة.الإشهارية عند تقد
 .نقص عدد تجار البيع وتجار الجملة المرخصين من طرف الدولة مقارنة بالمنافسين 
  .إرتفاع الأسعار مقارنة بالمنافسين نظرا لإرتفاع التكاليف 
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 خاتمة الفصل:
يصية لقد تناولنا في هذا الفصل دراسة الجزء التطبيقي لبحثنا، الذي كان عبارة عن دراسة تشخ       

ة سمنت "بن توتة باتنة"، المؤسسالجزائرية. المتمثلة في شركة الإ من المؤسسات الصناعيةلمجموعة 
ي فالصناعي . لمعرفة مدى واقع التسويق "ENIE", والشركة الوطنية "SNVIالوطنية لصناعة السيارات "

 كل مؤسسة.

نه أا إدراك داء التسويقي لكل مؤسسة، يكمن لنم الآيبعد قيامنا بدراسة كل من المزيج التسويقي وتقي       
سمنت بن توتة مؤسسة. حيث اتضح لنا أن مؤسسة الإيوجد تباين في تطبيق التسويق الصناعي في كل 

 ا سبب تطورها ونجاحها. هي من تعتمد التسويق بمفهومه الحديث في الشركة وهذ
ومؤسسة الوطنية "SNVIعلى غرار المؤسسات الأخرى مثل مؤسسة الوطنية لصناعة السيارات "       

ي، لعدم توازن عناصر المزيج التسويقي الصناعالتي لا تطبق التسويق ". ENIEلكترونيات "لصناعة الإ
 ث أنهاالبسيطة والمحدودة للتسويق الصناعي. حيوغياب نظام التكنولوجيا الحديث، واستخدامها للأساليب 

 لا تعتمد على التسويق بمفهومه الحديث، بل تركز على عناصر المزيج التسويقي بمفهومه البيعي لا
 بمفهومه التسويقي.

هة وعليه يمكن القول أنه حتى تتمكن المؤسسات من تحسين مكانتها في السوق، والقدرة على مواج     
يع لى جمتحديات المنافسة وكذا التغيرات البيئية، يحب عليها الإعتماد على التسويق الصناعي والتركيز ع

 دة.   ف البيئة المعقنجاح العمل والتكيف مع ظرو  للبدائل لضمان، والإختيار الجيد الأنشطة التسويقية
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 لتسويقفي ظل التحديات والتحولات التي تواجه المؤسسات الصناعية والإقتصادية حاليا. رأينا أن ا
 بذليتطلب  التسويقن أ، حيث تبين لنا الصناعي يعتبر من أهم الوظائف لنجاح المؤسسات الصناعية

 يوالمخاطر الت ونقاط ضعفهاالمؤسسة  قدرات ملتقييـ الاستراتيجيمجهودات جبارة بدءا من التشخيص 
نيه يتضح للمؤسسة الصناعية المسار الواجب تب وذلك حتىالتركيز عن مفردات دراسة السوق لى إددها ته

وأهداف من خلال وضع مزيج تسويقي يتماشى مع معطيات السوق  ستراتيجيتهاوتنفيذ إلتحقيق أهدافها 
 .وقدرات المؤسسة

الأساسية للتسويق الصناعي الذي يعتبر  ه الدراسة حاولنا التعرف على المفاهيممن خلال هذ
بالغة في  لنا أنه يحتل أهمية واتضحيين، الصناعكنشاط موجه لدراسة احتياجات ورغبات الزبائن 

ة في لمجموعة من المؤسسات الصناعية الجزائرية المتمثل التطبيقية دراستنا وبعد ؛المؤسسات الصناعية
 الوطنية لصناعة والمؤسسة  SNVIالمؤسسة الوطنية لصناعة السيارات توتة، العين مؤسسة الإسمنت 

دراك إ من ن لنالهم، مك الأداء التسويقي و من المزيج التسويقي على كلوالتعرف  . ENIEالإلكترونيات 
                                        كل مؤسسة.لأنه يوجد تباين في تطبيق التسويق الصناعي 

تولي الإهتمام أكثر بالجانب التسويقي وتطبيقها  إذن على المؤسسات الإقتصادية الجزائرية
السوق  يشهدها ظل المنافسة القوية التي فيوالمستقبلية لإستراتيجية تسويقية فعالة وأخذ إحتياطاتها الحالية 

 سة.عدة مؤسسات مناف الجزائري بتواجد

ل هدافهم المرجوة والمخطط لها يجب عليها إتباع مزيج تسويقي فعال المتمثلأولتحقيق المؤسسات 
 في: 

 تحقيق حاجات ورغبات الزبائن الصناعيين؛ 
  لمواجهة المنافسين الأجانب؛تطوير من جودة منتجاتها 
 تعظيم رقم أعمال المؤسسة بالتالي الزيادة في ربحية المؤسسة؛ 
  .تحقيق البقاء والديمومة في السوق 

 النتائج:

 والتي تعتبر إجابة على والاستنتاجاتتم التوصل في إيطار هذا البحث إلى جملة من النتائج 
 للفرضيات المطروحة فالمقدمة، كما يلي: وإختبارالتساؤلات الفرعية 

  الحديث الذي يركز علىمعظم المؤسسات الصناعية التي تم دراستها لا تطبق التسويق بمفهومه 
 ائن بل تطبقه بمفهومه البيعي فقط؛فهم حاجات ورغبات الزب
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 ؛المؤسسات الصناعية التي تم دراستها تركز على المعارض كثيرا لترويج منتجاتها  
  تفتقر بعض المؤسسات التي تمت دراستها الى جانب البحث والتطوير ومواكبة التطور

  ؛التكنولوجي
 عض المعوقات التي تحول دون تطور وظيفة التسويق في هذه المؤسسات خلصت الدراسة إلى ب

وهي مترتبة كما يلي: نقص المعلومات حول السوق، غياب الإختصاص الجامعي لدى مسؤولين 
 عن الأنشطة التسويقية، نقص الإمكانات، غياب الثقافة التنظيمية عند المسؤولين؛

  تحوي مصلحة أو مديرية خاصة بالتسويق؛معظم المؤسسات الصناعية محل الدراسة لا 
 ة تطبيق التسويق الصناعي داخل المؤسسات يساهم في رفع الأداء الاقتصادي للمؤسسات الجزائري

 ؛توتة باتنةالالتمسناه في المؤسسة الصناعية للإسمنت بن  وهذا ما
  بيق التسويقن تطأ والجانب التطبيقيتم التوصل في هذا البحث من خلال تطرقنا لجانب النظري 

 في المؤسسات الجزائرية. ومهم جداضروري  أصبح

 البحث تتوصيات واقتراحا

تم  والتوصيات للمؤسسات التيليها يمكن تقديم جملة من الاقتراحات على ضوء النتائج المتوصل إ
 دراستها كالتالي:

 ليس من الصناعيوالتسويق ن تعرف المؤسسات الجزائرية الفرق بين التسويق الاستهلاكي لابد أ 
 ناحية المفهوم فقط بل من ناحية التطبيق؛

 تحديد حاجيات لمام بكل جوانب السوق الصناعي ومعرفة خصوصياته، لأنه يساعدها على الإ
ت من خلال إجراء دراسات للسوق بحسب الوسائل والإمكانيا إكتشاف الفرص الجديدةالسوق بدقة و 
 المتوفرة لها؛

 ؛نه يعتبر من العناصر الأساسية لجذب الزبائن ونجاح المؤسسةالاهتمام بعنصر الجودة لأ 
  جية ذات القدرات التكنولو  الأجنبيةضرورة اتجاه المؤسسات الوطنية لعقد تحالفات مع المؤسسات

 ؛المشترك بهدف نقل التكنولوجيا والخبرات والتمكن منها الإنتاجالعالية من أجل 
 ميزانية البحث والتطوير؛ الزيادة في تكثيف الجهود الترويجية، مع 
  ؛استراتيجيات تسويقية مناسبة وتحسين نوعية منتجاتهاعلى اعتماد 
 ائن السعي إلى تقديم منتجات جديدة بهدف خلق ديناميكية صناعية لدى الزبائن الحاليين وجذب زب

 جدد، وحتى تتمكن من مواكبة التغيرات التي تحدث في السوق ولدى المنافسين.
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 الملخص:

تعالج هذه المذكرة موضوع واقع تطبيق التسويق الصناعي في المؤسسات الجزائرية ومدى إلمامها بمفهوم 
التسويق الصناعي الحقيقي مع إسقاط ذلك على ثلاث مؤسسات صناعية جزائرية المتمثلة في: شركة 

، والمؤسسة الوطنية لصناعة "SNVI"الإسمنت عين التوتة "باتنة"، والمؤسسة الوطنية لصناعة السيارات 
مة للتسويق ادة جوانب إبتداءا من المفاهيم الع، حيث تمت دراسة الموضوع من ع"ENIE"الإلكترونيات 

واجه الصناعي إلى إبراز أهميته في المؤسسات الصناعية، على اعتبار أن أنشطة التسويق الصناعي ت
ولمواجهة  ،كليا عن طبيعة السلع الاستهلاكيةطبيعة السلع الصناعية التي تختلف الكثير من الصعوبات ل

،  الصناعي مزيج التسويقيفعالة لل هذه التحديات تحتاج المؤسسات الصناعية إلى وضع استراتيجيات
 التسويقو عام التسويق بشكل  أن: ئج أهمها نتا نا من خلال دراستنا التشخيصية إلى عدةولقد توصل

و فشل المؤسسات في ضل المنافسة أساسيا في تحديد نجاح أ عنصرا أصبح  بشكل خاص  اعيالصن
ستراتيجية لااوفعالية حيث يرتبط نجاح ونمو المؤسسات بدرجة كفاءة شديدة التي يشهدها السوق اليوم. ال

 .التسويقية المتبناة

المؤسسات الصناعية، المزيج التسويقي التسويق الصناعي، إدارة التسويق الصناعي،  الكلمات المفتاحية:
 الصناعي.

Abstract:  

This study deals with the issue of the reality of applying industrial marketing in 

Algerian enterprises and the extent of her knowledge of the concept of industrial 

marketing, with a projection of this on three Algerian industrial establishments 

represented in: Cement Company "Ain Touta" Batna, National Company of 

industrial vehicles “SNVI” and and the national company of electronic industry 

“ENIE”, the subject has been studied from several aspects, starting from the general 

concepts of industrial marketing to highlighting its importance in industrial 

establishments considering that its activities face many difficulties dues to the different 

nature of industrial commodities; which are completely different from the nature on 

consumer commodities, and to meet this challenges, industrial enterprises need to 

develop effective strategies for the industrial marketing mix and we have reached to 

several results which and the most important is industrial marketing become essential 

to determine success or failure of companies in face of intense market competition 

where the success and growth of those is linked to the degree of efficiency and 

effectiveness of the strategies adopted. 

Key words :Industrial Marketing, Industrial Marketing Department, Industrial 

enterprises, Marketig Mix. 


