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 الحمد لله ومهما حمدناه فلن نستوفي حمده
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 حفظها الله و رعاها                                    
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الحمد لله رب العالمين والصلاة والسلام 

سيدنا  على أشرف الأنبياء والمرسلين

صحبه وسلم ومن تبعهم محمد وعلى آله و

، وبعد .....بإحسان إلى يوم الدين  

فإنني أشكر الله تعالى على فضله حيث 

أتاح لي انجاز هذا العمل بفضله، فله 

 الحمد أولا وآخرا.

خطواتنا الأخيرة في  خطوونحن نلابد لنا 

الحياة الجامعية من وقفة نعود الى 

أعوام قضيناها في رحاب الجامعة مع 

اساتذتنا الكرام الذين قدموا لنا 

الكثير، وقبل ان نمضي أقدم أسمى آيات 

والمحبة الشكر والامتنان والتقدير 

الذين حملوا أقدس رسالة في  لأولائك

 الحياة.
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علم إلى من مهدوا لنا طريق ال

والمعرفة، إلى كل أساتذتنا الأفاضل 

بقسم علوم الاعلام والاتصال. وأخص 

 الديقش أحمدالدكتور بالشكر الجزيل 

الذي خصنا بتوجيهاته ونصائحه القيمة 

من خلال اشرافه ومساعدتنا على إتمام 

 هذا العمل.

أوجه خالص شكري وتقديري إلى شموع 

أنارت حياتي أبي وأمي حفظهما الله. إلى 

 كل أخي وأختي العزيزين.

شكرا                                                             
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 ملخص:

الالكتروني في الترويح للصناعات  يلعبه التسويق الذيالكبير حاولت هذه الدراسة الكشف عن الدور 

التقليدية والحرفية، من خلال محاولة التعرف على مفهوم هذه الصناعة والأهمية الاقتصادية الذي تلعبه، إضافة 

إلى القيم الثقافية والتراثية أو الاجتماعية التي تحملها، كما حاولت هذه الدراسة التعرف على مفهوم التسويق 

تروني، وكيف يمكن لهذا النوع من التسويق الترويج للمنتجات الحرفية والصناعات التقليدية، حيث الالك

توصلت الدراسة إلى العديد من النتائج التي تكشف عن الدور الاستراتيجي الذي يلعبه التسويق الالكتروني 

ني إستراتيجية تسويقية حديثة لترويج مثل هذه المنتجات بغرفة الصناعات التقليدية والحرف، التي حاولت تب

عبر التسويق الالكتروني إلا أنها مازالت تفتقد إلى بعض النقائص والمهارات التي تحتاج إلى تطوير واهتمام 

 كبيرين، من اجل تحقيق الفعالية في عملية الترويج والإقبال على منتجات الغرفة.

 عات التقليدية، الحرف. : التسويق الالكتروني، الترويج، الصناالكلمات المفتاحية

Summary: 

This study has attempted to reveal the great role that e-marketing plays in the 

recreation of traditional and cottage industries, trying to identify the concept of this 

industry and the economic importance it plays, in addition to cultural values, 

heritage or social This study also tried to identify the concept of e-marketing, And 

how can this type of marketing promote handicrafts and traditional industries, 

because the study came up with many results that reveal the role strategy that e-

marketing plays in promoting such products from the Chamber of Traditional 

Industries and Crafts, which has tried to adopt a modern marketing strategy through 

e-marketing, but it still lacks To some shortcomings and skills that need to be 

developed and to which great attention should be paid, in order to achieve efficiency 

in the promotion process and the demand for the products of the Bedroom. 

Keywords: e-marketing, promotion, traditional industries, crafts. 

 

Résumé :  

Cette étude a tenté de révéler le grand rôle que joue le e-marketing dans la 

recréation des industries traditionnelles et artisanales, en essayant d'identifier le 

concept de cette industrie et l'importance économique qu'elle joue, en plus des 

valeurs culturelles, patrimoniales ou sociales Cette étude a également tenté 

d'identifier le concept de e-marketing, Et comment ce type de marketing peut-il 

promouvoir les produits artisanaux et les industries traditionnelles, car l'étude a 

abouti à de nombreux résultats qui révèlent le rôle stratégique que joue le e-

marketing dans la promotion de tels produits de la Chambre des industries et de 

l'artisanat traditionnels, qui a tenté d'adopter une stratégie de commercialisation 

moderne par le biais de l'e-marketing, mais il manque encore À certaines lacunes et 

compétences qui doivent être développées et auxquelles il faut prêter une grande 

attention, afin d'atteindre une efficacité dans la promotion processus et la demande 

pour les produits de la Chambre. 

. Mots clés : e-marketing, promotion, industries traditionnelles, artisanat. 

 مقدمة:

تعتبر الصناعات التقليدية جانبا من جوانب الحضارة أو بالأحرى هي وسيلتها الأولى 

 ير عن أصالة وثقافة المجتمع، فكانت هي دوما مرتبطة ارتباطا وثيقا بالبيئة المحلية.بللتع



 
10 

فبغض النظر عن المخزون التاريخي الذي يكتنزه هذا الموروث الحضاري والذي لا  

يقدر بثمن بما يحمله من رؤى وقيم حضارية لابد من تنمية قدرتها الإبداعية في عالم المعلوم 

 من خلال الاستفادة من تطورات التكنولوجية المختلفة للنهوض بهذا القطاع.

في عالم التكنولوجيا والمعلومات الذي عرفه هذا القطاع  وفي ظل هذا التطورات الكبيرة 

خلال العقود الثلاثة الأخيرة أصبحت الأجهزة الالكترونية قادرة على ضمان اتصال مباشر 

 وآني في العملية التسويقية بين مختلف الأطراف والجهات.

اعات ولاشك أن مثل هذه التطورات التكنولوجية جعلت منظمات الأعمال وورشات الصن

التقليدية تواجه تحديات كبيرة في عصر العولمة التجارية والمنافسة الاقتصادية المتعددة 

الجنسيات، مما اجبر هذه الفواعل على التفكير في إيجاد الحلول واللجوء إلى أساليب غير تقليدية 

التطورات  للعملية التسويقية، ومن هنا بداء مفهوم التسويق يأخذ أبعادا جديدة للتعامل مع هذه

تدريجيا، إلى أن ظهر التسويق الالكتروني الذي تضمن أساليب مبتكرة للتعامل مع كافة 

الأنشطة التجارية التي تكون من خلال الانترنت لإيجاد حلول فعالة تكون قادرة على جدب 

الزبائن والعملاء والاحتفاظ بهم وتحقيق الأرباح من خلال العملية التسويقية، حيث أصبح هذا 

النوع من التسويق يرتبط بعدة نماذج عمل تتمثل في التجارة الالكترونية، وبيع السلع بشكل غير 

مباشر للزبائن، وممارسة الأعمال التجارية من منظمة إلى أخرى، ومن مستهلك إلى مستهلك 

 عبر مواقع الويب.

وحة إن تسويق المنتجات والصناعات التقليدية لم يعد يتم فقط عبر المعارض المفت

ومساحات العرض أو الإعلان عنها من خلال وسائل الإعلام المحلية والوطنية، بل اتخذت 

عملية التسويق لهذه المنتجات أساليب جديدة ومتطورة عبر التجارة الالكترونية التي تعتبر من 

القنوات المهمة لعملية التسويق باعتبارها قادرة على توصيل كافة المنتجات لجميع شرائح 

تمع، ومنه أصبح التسويق الالكتروني منصة تجارية إستراتيجية توفر كل الإمكانيات المج

 للتعريف بمختلف الأنشطة والخدمات التي يتم إنتاجها، هذا من جهة.

ومن جهة أخرى أصبح هذا النوع من التجارة قادرا على الترويج لمختلف الحرف 

ظهر ذلك جليا من خلال استغلال بعض والصناعات التقليدية حتى على المستوى الدولي، وقد 

الحرفيين في الجزائر لهذه القنوات لترويج لمنتجاتهم عبر العديد من المنصات العالمية بهدف 

 التعريف دوليا بهذا الإرث الثقافي الخصب والمتنوع الذي تتميز به الجزائر.

يكن  إن هذه الوسيلة مكنت أصحاب هذه الحرف من الوصول إلى  جمهور جديد  لم 

بمقدورهم الوصول إليه من قبل عبر الوسائل التقليدية، هذا الأخير الذي يختلف كليا عن 

الجمهور التقليدي، باعتباره يتميز بأنه ذلك الجمهور الحديث الذي يتسوق عبر منصات 

الانترنت ومواقع التواصل الاجتماعي، ويستخدم التسويق الالكتروني الذي يمكن له من خلاله 
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لى كامل المعلومات وإمكانية التقييم وإبداء الرأي بخصوص المنتجات المعروضة الحصول ع

 على مواقع الويب.

كل هذه الميزات جعل غرفة الصناعات التقليدية والحرف تتبني التسويق الالكتروني  

كأداة فعالة قادرة على إحداث الفارق وتحقيق الفعالية في تسويق خدماتها ومنتجاتها والترويح 

 لها عبر وسائل التواصل الاجتماعي ومواقع الانترنت ذات الانتشار الواسع. 

هذا الموضوع من كل جوانبه، تم تقسيم الدراسة إلى عالجة وم ولكي يتسنى لنا دراسة

إلى  وصولاوأهدافها والمنهج المعتمد  تساؤلاتهاإطار منهجي الذي تضمن إشكالية الدراسة و

 .مجتمع البحث وعينة الدراسة

 :فصليننظري الطار الإالفصل الأول الاطار المنهجي للدراسة ، فيما تضمن تضمن  

 يحمل عنوان : ماهية التسويق والتسويق الالكتروني جاء الفصل الثاني

ية التقليدية ومساهمة التسويق فجاء موسوم تحت عنوان: الصناعات الحرف لثالثأما الفصل ا

 الالكتروني في ترويجها

غرفة عن دراسة ميدانية  ت فيه الباحثةالتطبيقي للدراسة الذي تناول جاء الإطاروأخيرا 

 غرفة     إلى التعريف بال ت فيهحيث تطرقالصناعات التقليدية والحرف بولاية الاغواط، 

المجمعة حول الدراسة بهدف التوصل تحليل البيانات  ليتم بعدها أهدافها،و نشاطاتها وعرض

 .بعد ذلك في أخر الدراسة هاوعرضإلى النتائج  المرجوة منها 
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 الإشكالية: -1

تعتبر الصناعة التقليدية المكنون الحي للذاكرة و المعروف الثري للخبرات و ابداعات البشرية و  

الانتاجية في كل مجمع محلي فشكلت و لا زالت مورد هام باعتبارها نشاط أكثر فعالية و ديناميكية 

لمية مختلفة و اقتصادية و هذا ما جعلها تحظى باهتمام واسع من قبل المختصين في مجالات و عقول ع

تتزايد الجهود المبذولة لتنميتها على منتوجات الوطنية و هو الممر الذي دفع بالدولة الجزائرية الى 

زيادة اهتمام بهذا القطاع و محاولة ترقيته باحترافية لأسواق العالمية بمنتوجاته هذا من جهة و من جهة 

الزوال و الاندثار باعتبارها جسر تواصل ثانية الحفاظ على صناعات و مختلف الحرف التقليدية من 

 الحضاري ينقل من خلالها معالمنا الثقافية و الحضارية.

الا ان الصناعة التقليدية تواجه عديد من تحديات في عملية التسويق باعتبارها الوسيلة الفعالة للمؤسسات 

وق و قدرة اي مؤسسة على بشتى أنواعها في تحقيق أهدافها و مساعدتها على البقاء و استمرار في الس

انتاج السلع و تقديم الخدمات تكون محدودة مالم يحبها الجهد التسويقي فعال يساعد تحديد احتياجات 

 المستهلك و زيادة المبيعات الربحية التي تسعى اليها 

ة من و لهذا انتهجت غرفة الصناعة التقليدية الى عديد من أساليب بإنجاح عملية التسويق و ذلك باستفاد

تكنولوجيا المعلومات و اتصال التي يمكن ان يستخدمها الحرفي كمنفذ تسويقي في بيع منتجاته و ذلك 

من خلال تنويع في اساليب التسويق و التي تتمثل في التسويق التقليدي الذي يعتمد عليه في الواقع 

مجالات الراديو الفعلي و ليس افتراضي كإعلانات متاجر المتخصصة و صالونات المعارض الصحف 

انتقالا الى التسويق الالكتروني الذي اصبح من أكثر وسائل استخداما و شيوعا في الوقت الراهن و الذي 

يعتمد بشكل رئيسي على الانترنت على سبيل المثال )وسائل التواصل الاجتماعي ، التسويق بالفيديو 

).... 
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ية يعانون من مشاكل في التسويق منتجاتهم و هذا و خاصة أن الافراد الذين ينشغلون في الصناعة التقليد

 ما يدفعنا الى طرح التساؤل الاتي:

 صناعات التقليدية و الحرف؟الترويج للما هو دور التسويق الالكتروني في  -

 

 

 تساؤلات الدراسة: -2

 تطرح هذه الإشكالية تساؤلات عديدة، نوردها كالآتي:

 ما هي المنتجات الحرفية التقليدية الأكثر انتاجا في غرفة الصناعات التقليدية 

 ما هي أساليب وطرق المنتجات الحرفية والتقليدية 

 كيف يتم التسويق والترويج الالكتروني للمنتجات الحرفية التقليدية

 فرضيات الدراسة : -3

آخر النزول من التجريد إلى الواقع تعتبر الفرضية أداة التحقق الإمبريقي للدراسة، أو بمعنى 

ومعرفة مدى مطابقة التوقعات والافتراضات للواقع المدروس. والفرضية بشكل عام عبارة عن 

تخمين ذكي وتفسير محتمل يتم بواسطته ربط الأسباب بالمسببات كتفسير مؤقت للمشكلة أو 

حل ممكن ومحتمل لمشكلة الظاهرة المدروسة، وبالتالي فان الفرضية عبارة عن حدس أو تكهن ك

 .الدراسة

لذلك فقد قمنا بصياغة فرضية رئيسية للدراسة ومجموعة من الفرضيات الجزئية جاءت على 

 النحو الاتي:

 الفرضية الرئيسية: 

يؤدي اهتمام بالتسويق الكتروني الى نجاح عملية الترويج للمنتجات الحرفية والتقليدية بغرفة 

 . الصناعات التقليدية
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: التسويق الكتروني لصناعات الحرفية والتقليدية أكثر فعالية ونجاعة من طرق  1 لفرضية

 التسويق التقليدي

يساهم التسويق الكتروني في الترويج صناعات الحرفية والتقليدية لتحقيق أكبر  2الفرضية 

 مردودية

ات تؤدي معيقات التسويق الكتروني إلى ضعف عملية الترويج والتسويق صناع 3الفرضية 

 الحرفية والتقليدية بغرفة الصناعة التقليدية والحرف

 أسباب اختيار الموضوع  -4

 الذاتية:  

  الميول الشخصي لمثل هذه المواضيع خاصة بمجال التسويق و الصناعة التقليدية و روح

 الفضول في اكتشاف خباياها .

  نقص الدراسات في هذه الموضوع في تخصص علوم الاعلام و لاتصال 

  في التعرف على النشاطات التسويقية في مجال التجارة الالكترونية.الرغبة 

 )توسيع العامل العلمي المتعلق بالموضوع في اطار تخصص )حب المعرفة و اطلاع 

  الاهمية الكبيرة التي يقدمها التسويق الالكتروني في قطاع الصناعة التقليدية و الحرف حيث أنه

 ناء بسهولة.يوفر الخيارات التي تسمح لزبون باقت

 الموضوعية:

 .محاولة التعرف على اساليب التسويق الالكتروني 

 .تسليط الضوء على التقنية أصبحت من بين تقنيات اكثر استعمال في مجال التسويق 

 محاولة التعرف على نتائج التغيرات التي طرأت في الاسواق المحلية أو الدولية 

 ح على الاسواقو التي جاءت نتيجة اشتداد المنافسة و انفتا

  زيادة اهتمام الحرفيين بالتسويق عبر شبكة الانترنت على مستوى الوطني زيادة الاعتماد عليه

 في مجال الترويج و تحقيق الميزة التنافسية المطلوبة.
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 أهداف الدراسة: -5

يعتبر التسويق الالكتروني من الوظائف التسويقية الحيوية التي تحقق اتصال الفعال بين  الحرفيين و بين 

 :السوق المستهدفة لذا هذه الدراسة تهدف الى 

  الكشف عن التسويق الالكتروني و مساهمته في رفع مبيعات منتجات الحرفية و الصناعات

 التقليدية

 على نوعية و جودة الصناعات التقليدية و الحرف الذي أصبح  ابراز دور التسويق الالكتروني

 ضرورة ملحة لعرض خدمات المؤسسة و تسهيل وصولها لزبائن.

 . معرفة مدى اهتمام الحرفيين على التسويق الالكتروني 

 .الكشف عن اهم طرق التسويق الالكتروني التي يعتمد عليها الحرفيين لترويج منتجاتهم 

 ق الالكتروني في ترويج منتجات الحرفية و بيعها في السوق ابراز اهمية التسوي 

 .ابراز اهم المشكلات و المعيقات التي تشكل عائق امام تسويق منتجات التقليدية و الحرف 

 أهمية الدراسة : -6

فالتسويق الالكتروني أصبح أكثر ، متغيرات التظهر أهمية الدراسة من أهمية الموضوع بمختلف 

مواضيع تداولا في الوقت الراهن سواء على مستوى الأفراد أو على مستوى المؤسسات في القطاعين ال

لعالمية و فهو يعمل على توسيع نطاق السوق من خلال النفاذ إلى الأسواق المحلية و ا، العام و الخاص 

ف أنواعهم نحو كبير للمؤسسات و الحرفيين على مختلالتوجه الإلى  ضافةخلق الأسواق الجديدة بالإ

مبيعات و تحقيق الهتمام بترقية و ترويج منتجاتهم الحرفية عبر شبكة الإنترنت لتصنع فارقا في حجم لاا

 . يةالميزة التنافس

منتجات الحرفية و الصناعة التقليدية متاحة لأكبر عدد من الو ممارسة التسويق الإلكتروني تجعل 

 المحتملين و دوره الكبير في زيادة الأرباح . المستهلكين و بناء علاقة قوية مع العملاء

البحث أن يساهم في تحسين مسيري مؤسسات الصناعة التقليدية الحرفية بأهمية اختيار التسويق أن كما 

الإلكتروني كطريقة الصحيحة لنهوض بهذا القطاع من خلال ترويج المنتجات و تحفيز على القيام 

 بعملية الشراء إلكترونيا .
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ال معرفة مجال أمام الباحثين من إجراء المزيد من الدراسات في مجالتفتح فهي الدراسة أما هذه 

آخر ة لمعرفوي تحقيق أهداف الدراسة التسويقية، التسويق الالكتروني للصناعات و دوافع استخدامه ف

م جيد يي تقدتطورات في مجال التسويق الالكتروني للصناعات التقليدية و الحرفية و مدى اسهامه فال

 لزبائن .

 

 مجتمع و عينة الدراسة : -7

 يقصد بالمجتمع البحث الأفراد الذي ستجري عليهم الدراسة و تعرفه مادلين كرافين :

على أنه مجموعة عناصرها خاصية أو عدة خصائص مشتركة فيما بينها تميزها عن العناصر الأخرى  

و على هذا الأساس فان مجتمع البحث هو مجموعة الأفراد 1و الذي تجري عليها الدراسة و التقصي 

التي يتم من خلالها الوصول الى نتائج الدراسة من خلال تحليل ما تجميعه من بيانات و حقائق حولها . 

و عليها فان مجتمع دراستنا يتمثل في مجموع الحرفيين المسجلين بغرفة الصناعات التقليدية بولاية 

الحرفي. المصنفين بين اختصاصان الثلاث :الفنية ، انتاج المواد  13424البالغ عددهم حوالي 

 ،الخدمات موزعين عبر بلديات و دوائر الولاية 

 تعريف العينة :

و تعرف بأنها نموذج يشمل جانب أو جزء من وحدات المجتمع الأصلي المعني بالبحث تكون ممثلة له 

جزء يعني الباحث عن دراسة كل وحدات و مفردات ، بحيث تحمل صفاته المشتركة .و هذا نموذج أو 

 2المجتمع الأصلي خاصة في حالة صعوبة أو استحالة دراسة كل تلك الوحدات .

ج كنماذ العناصر المختارة في هذه العينة تبدوحيث أن  و قد اعتمدنا على العينة النمطية

نة لعياها بأنها لمجتمع البحث المراد دراسته، أي العناصر المثالية، أي يمكن تعريف

 النموذجية التي تضمن عناصر مميزة.

                                                             
منهجية البحث العلمي في العلوم الإنسانية ، تر : صحراوي و أخرون ، دار القصبة . أنجرس موريس :  1

 .62ص  2006. الجزائر ،  2ط 
عامر قنديلجي . البحث العلمي و استخدام مصادر المعلومات التقليدية و الالكترونية ط م عمان ، الأردن .  2

 157. ص 2007دار اليازوري لنشر و التوزيع .
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وزيع تث تم تم تعديل استبيان و صياغته وفقا للتحكيم في الشكل بعد موافقة الاستاذ المشرف ، بحي

 ط.لأغواااستمارات شخصيا على أعضاء الجمعية العامة بغرفة الصناعة التقليدية و الحرف بولاية 

اقع ورفة و قد تم الاعتماد على استبيان من اجل جمع أكبر عدد ممكن من البيانات و معلومات لمع

مارة زيع استلصناعات الحرفية التقليدية و ذلك عن طريق توالترويج لفي  هدورولتسويق الالكتروني ا

هم بعين باتو اخذ اجا 2022ماي  15استبيان على اعضاء الجمعية العامة ممثلين الحرفيين بتاريخ 

 الاعتبار من اجل تحقيق الهدف المطلوب 

 : منهج الدراسة  -8

 ة لتحاكيلعلميتعتمد الدراسات العلمية على علوم الاعلام و اتصال على مجموعة متكاملة من المناهج ا

 نتائجها العلمية القابلة لتعميم.

فالمنهج بعد بمثابة الطريق الذي ينتجه الباحث في مشرق بحثه و كذلك أداة التي تمكنها من جمعها و 

أول شرط يجب اتخاذه بعين اعتبار بتحديد المنهج الملائم للدراسة يتمثل في السياق الزمني الذي ينتمي 

 .1الى المشكل المبحوث 

حليل كل تبه و يق الالكتروني و اطاحة بجميع جوانو بما اننا في دراستنا نسعى الى التعرف على التسو

 ندرج ضمناسة تاتجاه و الكشف عن مدى فعاليته في الترويج الصناعات الحرفية التقليدية فان هذه الدر

 البحوث الوصفية تحليلية و هي عبارة عن 

يتم  طريق الوصف الموضوع المراد دراسته من خلال منهجية علمية صحيحة و تصوير  نتائج التي

 التوصل اليها على اشكال الرقمية يمكن تفسيرها

و عليه فالمنهج الوصفي التحليلي هو المنهج اكثر الملائمة لموضوع الدراسة من اجل الكشف عن دور 

التسويق الالكتروني في ترويج الصناعة الحرفية التقليدية و لأنه كفيل بجمع قدر ممكن من المعلومات 

يل و استخدام بيانات و تفسيرها بغاية المعرفة الدور الذي يلعبه التسويق الوصفية و لازمة بغرض تحل

                                                             
عموري : استخدامات طلبة العلوم الإسلامية لشبكات التواصل الاجتماعي ، شهادة ماستر في العلوم سارة  1

 21.ص  2014. 2013الإسلامية .تخصص دعوة و غلام جامعة الوادي . 
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الإلكتروني عبر شبكة الانترنت في رفع منتوجات كما نتائجه تقدم خدمة كبيرة في رسم خطط في 

 المستقبل و التي تؤدي إلى تحسين عمل المؤسسة و تطويرها إلى الأفضل.

 أدوات الدراسة : -9

تعتبر وسائل جمع المعلومات حجر الزاوية في البحث العلمي و تعدد هذه الوسائل حسب الغرض التي 

يستعمل كل نوع منها و قد استخدم الباحث أكثر من طريقة أو أداة لجمع المعلومات ،حول مشكلة 

لى استخدام الدراسة أو اجابة عن استخدام أداة ، أو وسيلة واحدة، و نحن لا نعرف أن يعتمد الباحث ع

أداة ،أو وسيلة واحدة ، و نحن لا نعرف أن الوسيلة واحدة تؤدي الى جميع المعلومات المطلوبة وبذلك 

 .1فان تعدد الوسائل يجعلها تكمل بعضها البعض 

ين المعني نحوثييو في دراستنا هذه اعتمدنا على أداة استبيان هو أداة من أدوات جمع البيانات من المب

ا يلجأ لبا مبالظاهرة  أو المشكلة محل البحث ، و تعد استمارة واسطة بين الباحث و المبحوث ،و غا

عهم د و دوافلأفرااالباحث لأسلوب الاستمارة لجمع المعلومات عندما يتعلق الأمر بياناتها علاقة بمشاعر 

 و عقائدهم .

بموضوع بحث محدد عن طريق استمارة يجري  : أنها أداة لجمع البيانات المتعلقة و عرفت أيضا

 2تعبئتها من قبل المستجوب.

 سؤال( 23)سئلة استمارتنا طبقا لأفراد العينة و متغيرات و التي تحتوي على مجموعة من الا لقد وزعنا

 :تم تقسيمها الى ثلاث محاور 

 المحور الاول : بيانات شخصية

 تسويقها المحور الثاني: المنتجات التقليدية و أساليب

 المحور الثالث: التسويق الالكتروني و الترويج للمنتجات الحرفية و التقليدية 

                                                             
، عمان ، الأردن دار الثقافة للنشر و التوزيع .  4جودت عزت عطوي ، أساليب البحث العلمي ، ط  1

 97.ص 2011
عمان . الأردن ، دار للنشر و   1يم أبرش ، المنهج العلمي و تطبيقاته في العلوم الإجتماعية ، ط إبراه 2

 .296،  2009التوزيع ، 
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 تم تحكيمها من قبل الاساتذة المحكمين.الاستبيان و قبل  توزيع استمارة 

 بالغرفة تسويقواستخدمنا أيضا أداة المقابلة التي كانت موجهة بالأساس الى مسؤول الغرفة ومسؤول ال

و قد .لغرفة التي اتيحت لنا من طرف مسؤولي ا والتنظيمية، كما استخدمنا مختلف الوثائق الادارية 

حيث  الاغواط لايةليدية لواستخدمنا أداة الملاحظة المباشرة في دراستنا الميدانية بغرفة الصناعات التق

ية ذه العملقان هحاولنا من خلالها الكشف عن مدى تمكن المكلفين بالتسويق الالكتروني في الغرفة من ات

ى هم علسواء من حيث استهداف العملاء و الزبائن المحتملين محليا و وطنيا   و أيضا مدى قدرت

نت لانترحات و الترويج لها عبر منصات االترويج لصفحاتهم خارج الوطن من خلال تمويل هذه الصف

 العملية لهذه و مواقع التواصل الاجتماعي. كما حاولنا التعرف على المهارات التي يكتسبها المكلفين

ى و مد سواء من حيث سرعة الرد على الجمهور الخارجي الذي يرغب في اقتناء المنتجات المعروضة

عض ئلة لبنتأكد من هذا الأمر قمنا بتوجيه بعض الأستمكن اصحابها من اقناع المتابعين . و لكي 

 هاراتالصفحات عبر الوسائل الالكترونية )مسنجر ( بهدف التعرف عم مدى ايفان أصحاب هذه الم

 المطلوبة في التسويق الالكتروني. 

و حتى نستطيع التوصل الى بعض النتائج التي لا يمكن الوصول اليها عن طريق استبيان أو القابلة 

ستخدمنا أداة الملاحظة التي تعد من أدوات البحث العلمي الشائعة في العديد من الدراسات و البحوث ا

الاجتماعية المتعلقة بالدراسات الاستطلاعية أو الوصفية . و تعرف هذه الاداة بأنها "وسيلة قديمة لجمع 

ى الى تحقيق هدف علمي واضح المعلومات تتميز الملاحظة العلمية التي يعتمد عليها الاجماع بأنها تسع

و بأنها تحدث  بصورة منظمة  و بأن نتائجها تسجل بانتظام و في ترابط و تناسق هادفين و كذلك لابد 

 .1أن تخضع الملاحظة للضوابط العلمية من حيث ثباتها و صدقها" 

غواط ولاية الادية لو قد استخدمنا أداة الملاحظة المباشرة في دراستنا الميدانية بغرفة الصناعات التقلي -

تقان من ا حيث حاولنا من خلال هذا الكشف عن مدى تمكن المكلفين بالتسويق الالكتروني في الغرفة

قدرتهم  ا مدىهذه العملية سواء من حيث استهداف العملاء و الزبائن المحتملين محليا و وطنيا و أيض

 على الترويج

                                                             
. الجزائر . ديوان المطبوعات الجامعية 2عامر مصباح منهجية البحث في العلوم السياسية و الإعلام .ط  1

 .124ص  2008
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 مواقع والصفحات و الترويج لها عبر منصات الانترنت لصفحاتهم خارج الوطن من خلال تمويل هذه 

ن ة سواء ملعمليالتواصل الاجتماعي ، كما حاولنا التعرف على المهارات التي يكتسبها المكلفين بهذه ا

 تمكن حيث السرعة الرد على الجمهور الخارجي الذي يرغب في اقتناء المنتجات المعروضة و مدى

فحات ض الصلكي نتأكد من هذا الامر قمنا بتوجيه بعض الاسئلة لبع أصحابها من اقناع المتابعين و

أصحاب هذه الصفحات لبعض المهارات  كترونية بهدف التعرف عن مدى اتقانعبر وسائل الال

 المطلوبة في التسويق الالكتروني.

  :الدراسات السابقة -10

ات لدراساعلى  بد من الاعتمادلاإن أية دراسة علمية لا يمكنها أن تنطلق من فراغ إذ 

وصلت تما  السابقة سواء بالانطلاق من نتائجها أو من خلال ما توصلت إليه، أو محاولة تفيد

لاق لانطاإليه من خلال إدخال المتغيرات أو معطيات جديدة غابت عن الباحثين السابقين أو 

يم البحث تدع منها بأخذ زاوية جديدة لم يتم الاهتمام بدراستها من قبل أو الاعتماد عليها في

  .تالذي يتم إجراءه وقد تناولنا موضوع: دور التسويق الالكتروني في ترويج المبيعا

 ترويجوبما أن معظم الدراسات قد تطرقت في السابق إلى دور التسويق الالكتروني و

   المبيعات، سنحاول هنا أن نستعرض بعضها في ما يلي:

التسويق الالكتروني في دعم الميزة دور » جاءت تحت عنوان "   :ولىالدراسة الأ

 . 1« -دراسة سوق الهاتف النقال في الجزائر -التنافسية في المؤسسة الاقتصادية 

   :ملخصها

اعمة دتهدف هذه الدراسة إلى البحث في موضوع التسويق الالكتروني باعتباره أداة 

عالية  درةت التي لها قلتحقيق الميزة التنافسية فمع ظهور الاقتصاد المعرفة أصبحت المؤسسا

لرائد اوقع على تلبية الطلب في الوقت المناسب وبالشكل المطلوب هي المؤهلة على احتلال الم

ة مارسفي هذه السوق، وهذا ما يستدعي الاعتماد على التسويق الالكتروني أو ما يسمى بم

اؤل لتسابطرح  وظيفة التسويق باستخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال، حيث قامت الباحثة

وهل  سية،التالي، إلى أي مدى يمكن أن يساهم التسويق الالكتروني في تحقيق الميزة التناف

جهة تمتلك المؤسسة الاقتصادية الجزائرية استراتيجيات واضحة لتبني هذا الخيار لموا

  :المنافسة؟ وجاءت التساؤلات الفرعية لهذه الدراسة على النحو التالي

                                                             
دراسة سوق الهاتف النقال في  -دور التسويق الالكتروني في دعم الميزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية » زينب شطيبة"،  - 1

 .2014/ 2013السنة الجامعية:، ورقلة -جامعة قاصدي مرباحكلية العلوم الاقتصادية،  مذكرة لنيل شهادة الماجستير في علوم التسيير،«  -الجزائر
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يزة التنافسية وما هي محدداتها؟ وما هي مصادر الميزة التنافسية وما ما المقصود بالم .1

 هو دور سلسلة القيمة في تحقيق هذه الميزة بالنسبة للمؤسسة؟

 ماذا نقصد بالتسويق الالكتروني؟ وما هي أهميته وحداته؟    .2

 ؟ ما هي مختلف الاستراتيجيات المتاحة أمام المؤسسات الاقتصادية لتحقيق ميزة تنافسية .3

ما مدى مساهمة التسويق الالكتروني في تحقيق الميزة التنافسية أو هل يدر ك القائمون  .4

 على مؤسسات الاتصال موضع الدراسة أهمية التسويق الالكتروني في التعامل؟ 

هل يدرك زبائن مؤسسات الاتصال موضوع الدراسة أهمية التسويق الالكتروني في   .5

 التعامل؟ 

صادية الجزائرية نجاحا ملموسا في مجال التسويق هل حققت المؤسسة الاقت .6

 الالكتروني؟

  :وقدمت الباحثة الفرضيات التالية

  .هناك علاقة معنوية بين المعرفة بالسوق واختيار الإستراتيجية التنافسية .1

  .هناك علاقة معنوية بين المعرفة بالسوق واختيار الإستراتيجية التنافسية .2

استخدام التسويق الالكتروني وزيادة الحصة السوقية هناك علاقة معنوية بين  .3

  .بالمؤسسة

 توجد علاقة معنوية بين الخصائص الشخصية للزبون وتصفح الموقع. .4

توجد علاقة بين استخدام التسويق الالكتروني وجودة الخدمة المدركة من طرف   .5

 .الزبون

 وقد تم تقسيم الدراسة إلى ثلاثة فضول وهي كالتالي:

" وتناولت فيه الباحثة مفاهيم الميزة الميزة التنافسية الإطار النظريبعنوان "  ل:الفصل الأو

  .التنافسية، مصادرها، واستراتيجيات المؤسسة والاستراتيجيات التنافسية

" وفيه تم التسويق في ظل تكنولوجيا المعلومات والاتصالالذي يحمل عنوان " الفصل الثاني:

 المعلومات والاتصال، الشبكة المعلوماتية، التسويق الالكتروني.التطرق إلى ماهية تكنولوجيا 

" حيث احتوى هذا الفصل لتسويق الالكتروني والميزة التنافسيةجاء بعنوان " ا الفصل الثالث:

على تطور قطاع الاتصالات بالجزائر والعالم العربي وإلى عروض سوق الهاتف النقال في 

  .الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانيةنجمة( و -جيزي -الجزائر ) موبيليس

 :أهم النتائج المتوصل إليها 

على المؤسسة دراسة المحيط سواء الداخلي أو الخارجي لكي تتأقلم مع المتعاملين معها  - 

سواء كانوا أفرادا أو هيئات أو أسواق ويتوقف نجاحها وبقائها على مدى قدرتها على تحقيق 

 .أهداف المتعاملين معها
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هل الي يسأصبح التسويق الالكتروني أهم أداة اتصال للمؤسسة مع محيطها الخارجي وبالت - 

 .فةالعملية التسويقية من خلال مساهمته في عرض منتجات المؤسسة في الأسواق المستهد

لك زبون ذإن التسهيلات التي جاءت بها تكنولوجيا المعلومات والاتصال تصب في خدمة ال - 

 .جيلخاراجاء بها التسويق الالكتروني غيرت من ملامح الاتصال بالعالم  أن التطورات التي

 

  :نقد الدراسة  -

نهما على هذا الأساس فإن هذه الدراسة تشترك مع دراستنا في الإطار الجغرافي كو

ي فكان دراستان محليتان وأن كلتاهما تسعيان لمعرفة دور التسويق الإلكتروني، كما تشتر

ات لبياناالنظرية الخاصة بعنصر التسويق الالكتروني، وتختلفان في أداة جمع بعض العناصر 

تلفا في ك اخحيث ركزنا على الملاحظة والاستبيان في حين اكتفت هذه الدراسة بالاستبيان، كذل

 المتغير التابع.

تروني سمحت لنا هذه الدراسة في إعطاء نظرة شاملة في معرفة دور التسويق الالك  

يت أجر لميزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية وتوجيهها فهي دراسةفي دعم ا

 .2009حديثا نوعا ما سنة 

ولقد استفدنا منها في بعض المصطلحات ومعرفة بعض استراتيجيات المؤسسة في 

  .السوق وكيفية تعاملها معه

هي فلدراسة أما فيما يخص الاختلاف فهذه الدراسة اختلفت عن دراستنا في عينات ا

م اعتمدت على معرفة اتجاهات زبائن المؤسسة نحو التكنولوجيا، ولكن رغم ذلك لقد ت

 الاستفادة من الدراسة والاعتماد عليها.

دراسة  -التسويق الالكتروني في المؤسسة الخدماتية» : جاءت بعنوان الدراسة الثانية

 .1مقارنة بين جيزي وموبيليس 

اة الخدمة أصبحت من القطاعات الجوهرية والأساسية في حيتتطرق هذه الدراسة إلى أن 

يق ية للتسودماتالأفراد نظرا لكونها مكملة لحياة الفرد في المجتمع، فقد استعملت المؤسسات الخ

معه  تجهتاالجيد بالدرجة الأولى، وبانتقال العالم إلى ثورة تكنولوجيا الإعلام والاتصال 

 لطرقاالثورة لتقدم خدماتها بأعلى التقنيات وأحدث  وانتقلت المؤسسات الخدماتية لهذه

ال فاعتمدت في تسويق خدماتها على التسويق الالكتروني وأكبر دليل على شركات الاتص

  .الجزائرية جيزي، موبيليس، نجمة

                                                             
ي علوم فلماجستير ليلة عبد الرازق، مذكرة لنيل شهادة ادراسة مقارنة بين جيزي وموبيليس  -المؤسسة الخدماتية التسويق الالكتروني في» -1

 2014/2013. الجامعية السنة -ورقلة -التسيير،جامعة قاصدي مرباح
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 وقد جاءت أسئلة الدراسة على النحو التالي:

 ئرية؟ما مدى تأثير التسويق الالكتروني على ترويج الخدماتية الجزا

   :ويتفرع تحت هذا الإشكالية ثالثة أسئلة 

 كيف أثرت التكنولوجيا الحديثة على التسويق؟ 

 ما واقع التسويق في المؤسسات الخدماتية الجزائرية؟  

  ما هي الخطة المثلى للتسويق الالكتروني في كل مؤسسة من المؤسسات الخدماتية

 الجزائرية؟

 :فيوقدمت الباحثة ثالثة فرضيات تتمثل  

  إن السياسات التسويقية لشركات اتصالات الجزائر تؤثر على درجة ولاء المشتركين

 .لها

  نجمة تعتمد في تسويقها  –موبيليس  –إن شركات الاتصالات الجزائرية جيزي

 .الالكتروني بشكل أساسي على المواقع للترويج لخدماتها

 عية والبصرية الأهم إن شركات الاتصالات الجزائرية تعتبر وسائل الإعلام السم

 والأكثر تأثيرا لذا فهي تركز عليها في سياستها التسويقية

 وقد قامت الباحثة بقسيم دراستها إلى أربعة فصول

وهو الفصل المنهجي ومحدد في مشكلة الدراسة وأهميتها، أهدافها، فرضيات  الفصل الأول:

  .الدراسات، أسباب اختيار الموضوع والمنهج المتبع

 يتضمن التسويق والتسويق الالكتروني ثاني:الفصل ال

المفاهيم العامة للخدمات بالإضافة إلى معرفة كيفية تحديد المؤسسة لمكانها في  الفصل الثالث:

 السوق الذي استهدفه استنادا إلى مجموعة من المعايير

ر: فيه إجراءات الدراسة مقارنة بين أكبر المؤسسات الخدماتية في الجزائ الفصل الرابع:

 أوراسكوم، تيليكوم، جيزي، اتصالات الجزائر، موبيليس، الوطنية للاتصالات، نجمة.

 وتتمثل نتائج الدراسة في: 

اتضح أن السياسة التسويقية لشركات الاتصالات في الجزائر تؤثر على درجة ولاء 

 %53المشتركين فكانت نسبة الذين تعرفوا على خدمات الشركة 

 يستعملونها كوسيلة للتعرف على خدمات الشركة وهذا % لا68وجدت الدراسة نسبة  

دليل على أن المواقع ما هي إلا وسيلة ومكملة للتسويق التقليدي، وهذا راجع إلى ثقافة المجتمع 

 الذي لا يزال يتأثر بالطرق التقليدية.
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ي فثيرا اتضح أن وسائل الإعلام السمعية والبصرية تعتبر الوسيلة الأهم والأكثر تأ

 .تركينالمش

 

 

  :نقد الدراسة - 

هذه الدراسة لها صلة بموضوعنا كونها درست موضوع التسويق الالكتروني أو 

لتي االتسويق عبر الانترنت لقد اعتمدنا عليها في عدة جوانب وعدة مصطلحات ومعلومات 

 كانةتخص ماهية التسويق الإلكتروني، وقد اتفقت الدراستين من خلال البحث في معرفة م

 التسويق الالكتروني ومدى فعاليته في المؤسسة

مع اة لجواشتركا في المنهج المستخدم وهو المنهج الوصفي وكذا تم توظيف أكثر من أد

لتقاء لى اإالبيانات في كلتا الدراستين والمتمثلة في الملاحظة واستمارة الاستبيان إضافة 

ث طبيقي حيالت ان، واختلفتا في الميدانالدراستين في الإطار الجغرافي إذ أنهما دراستان محليت

لمؤسسة لى اعأننا اعتمدنا على غرفة الصناعات التقليدية في حين أن الدراسة السابقة اعتمدت 

 الخدمية كذلك اختلفا في المتغير التابع

كيفية ترويج الأدوية في الجزائر، دراسة حالة، »  جاءت الدراسة بعنوانالدراسة الثالثة:  

 . 1« مجمع صيدال

 ملخصها

وائية ت الدهدفت هذه الدراسة إلى دراسة إلى تبيان كيفية ترويج الأدوية لأن المنتجا 

هلك لمستاتتطلب الترويج لغيرها من المنتجات لكن ترويج المنتجات العادية يكون موجه نحو 

      اءلأطبمباشرة بينما ترويج الأدوية يكون موجه نحو الفئة صاحبة قرار وصف الدواء مثل ا

  والصيادلة.

ت وما نتجاحيث قامت الطالبة بطرح مشكلة بحثية مفادها هل الأدوية تخضع للترويج كباقي الم

 مدى تطبيق مؤسسة صيدال لسياسة الترويج ؟

 ضمن هذه الإشكالية تندرج الأسئلة الفرعية التالية: 

 ة ؟ ماذا تقصد بالترويج ؟ و ما هي مختلف الأساليب الناجحة لترويج الأدوي .1

 ما المقصود بالدواء ؟ وما هي أهميته ؟  .2

                                                             
 صص تسويقالتجارية تخ لنيل شهادة الماجستير شعبة العلوم رسالة،  دراسة حالة، مجمع صيدال -كيفية ترويج الأدوية في الجزائر  قلال مريم  -1 

  .:2015/2014الجامعية السنة -بومرداس ، بوقرة أمحمدجامعة 
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 ما هو واقع الترويج في مؤسسة صيدال ؟  .3

 لمن تروج الأدوية ؟  .4

 وللإجابة على هذه التساؤلات اقترحت الباحثة الفرضيات التالية:

الترويج هو نشاط يعمل على التعريف بالأدوية لإبراز مختلف المزايا التي تتمتع بها  .1

 الأعراض التي تخلفها  هذه الأدوية و كذلك

الدواء هو منتوج صحي يمثل حاجة ضرورية للفرد وهو وقائي وعالجي ولكن كائن   .2

 حي كما فيه الحيوان والنبات 

يتم ترويج الأدوية لمختلف الأطباء والصيادلة والمستهلكين من أجل إظهار مزايا الدواء  .3

 و خصوصياته وكيفية استعماله 

الترويج له مكانة في المؤسسة صيدال نظرا لدوره الفعال في الإعلان عن أدويتها  .4

  وتحقيق أهدافها التسويقية.

 وقد قسمت هذه الدراسة إلى ثالثة فصول:

ويحتوي على أساسات حول الترويج وعناصر المزيج الترويجي  الفصل الأول :  

 والإستراتيجية الترويجية.

 لتطرق إلى واقع سوق الأدوية في الجزائر والصناعة الدوائية.وفيه تم ا الفصل الثاني: 

كيفية ترويج الأدوية في مجمع صيدال وفيه تم التطرق إلى نظرة عامة عن  الفصل الثالث : 

المجمع الصناعي صيدال وتم تقديم مديرية التسويق والإعلام الطبي وسياسة الاتصال 

  التسويقي لدى صيدال

 النتائج التالية: وقد توصلت الباحثة إلى

  الترويج هو الأداة الفعالة التي تمكن المؤسسة الدوائية من التعريف بمنتجاتها من خلال

  .إبراز أهم مزايا هذا المنتج دون التطرق إلى الآثار السلبية التي تنتج عنه

  يعد الترويج من أهم الأنشطة التسويقية التي تعتمد عليها المؤسسة والتي توليها اهتماما

  .كبيرا من أجل البقاء في السوق والاستمرارية فيه

 : نقد الدراسة

إن هذه الدراسة تتشابه مع موضوع دراستنا من حيث متغير الترويج ، إضافة إلى 

تقارب بين الدراستين في الإطار النظري ضمن عنصر الترويج، وتتشابه مع دراستنا في نوع 

 الوصفي.المنهج المتبع، حيث أننا اتبعنا المنهج 

كما تباينت الدراستان في ميدان الدراسة حيث أننا اعتمدنا على عملية الترويج 

  .للصناعات التقليدية في حين الدراسة المشابهة كانت دراستها الميدانية في المؤسسة الدوائية
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ي فرويج لقد خدمتنا هذه الدراسة في إعطائنا نظرة حول الدور العام الذي يلعبه الت

ة مؤسسف الأدوية، والاستفادة منها في بعض المفاهيم ومعرفة كيفية تسويق التسويق مختل

  .الدوائية لمنتجاتها

فاعلية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا المعلومات » بعنوان   جاءتالدراسة الرابعة: 

 .  1«والاتصال في المؤسسات الجزائرية

 ل المنظمات الجزائريةهدفت هذه الدراسة إلى محاولة التعرف على مدى استغلا

إلى  راسةلتكنولوجيا المعلومات والاتصال للرفع من فاعلية النشاط الترويجي وقد قسمت الد

 ثالث فصول كالأتي:

ج المزي تم التطرق فيه إلى أبعاد النشاط الترويجي من مفاهيم وعناصر الفصل الأول :  

 الترويجي.

 جي .لترويالمعلومات والاتصال والنشاط ا تم التطرق فيه إلى تكنولوجيا الفصل الثاني : 

ا نولوجيتناولت الدراسة التطبيقية عرض مختلف المعلومات حول واقع تكالفصل الثالث :  

 المعلومات والاتصال في الجزائر وكذا عرض الاستبيان ونتائج الدراسة. 

 وقد تم طرح المشكلة البحثية التي كالتالي: 

دى ي، لما هي الأبعاد وحدود استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال في النشاط الترويج

 المنظمات الجزائرية ؟ 

  :وأندرجت تحتها الأسئلة الفرعية التالية

 ما هي أبعاد مرتكزات الترويج ؟  .1

 كيف يمكن تقييم فعالية النشاط الترويجي؟ .2

 ي ؟ يادة فعالية النشاط الترويجما مساهمة تكنولوجيا المعلومات والاتصال في ز .3

 ما هو واقع وأفاق النشاط الترويج في المنظمات الجزائرية في ظل استخدامها .4

 لتكنولوجيا المعلومات والاتصال ؟ 

  أما فرضيات الدراسة فجاءت كالأتي:

 .  رويجييساهم استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال في زيادة فعالية النشاط الت .1

 علاقات معنوية بين فعالية النشاط الترويجي وخصائص المنظمة .توجد  .2

                                                             
في  ماجستريل شهادة اللن رسالة مقدمة ،فاعلية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا المعلومات والاتصال في المؤسسات الجزائرية عفاف خويلد،  –1 

 .2008/2009السنة الجامعية -ورقلة ،مرباح ، جامعة قاصديعلوم التسيير تخصص تسويق
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 :وقد تم التوصل إلى أهم النتائج

 يا من أكثر الوسائل الترويجية استخداما هي الإعلان، وجود علاقة بين تكنولوج

 المعلومات والاتصال وفعالية الإعلان.

 بيع ال الية كلا منعدم وجود عالقة بين استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال وفع

  الشخصي والعلاقات العامة.

 يعية ير بتقاس درجة فعالية رجال البيع بالاعتماد على معيار الإنتاجية في شكل تقار

 توضح حجم المبيعات.

 :نقد الدراسة  

نهج ي المنلاحظ أن هذه الدراسة تتوافق مع دراستنا في المنهج المستخدم، والمتمثل ف

ن ي حيفي أداة جمع البيانات والمتمثلة في استمارة الاستبيان، الوصفي وكذا الاشتراك ف

يج في لتروافاعلية اختلفت الدراستين في المتغيرات وترتيبها الذي كان في الدراسة المشابهة 

ني في لكترو، وفي دراستنا متمثلا في دور التسويق الإظل تكنولوجيا المعلومات والاتصال

  ترويج المنتجات التقليدية.

ن مويجي خدمتنا هذه الدراسة في إعطاءنا مجموعة من المعلومات حول النشاط التر لقد

 .مفاهيم وخصائص فيما اختلفت في العينة المختارة

 :الدراسة مفاهيم تحديد  -11

 التسويق : -أ 

و التي تتألف من مصطلحين هما Marketingيرجع اصل الى كلمة التسويق بالإنجليزية   لغة:

 Market و تعني السوق و Ting 1و التي تعني داخل أو ضمن 

و التي تعني السوق و منها يمكن القول ان مصطلح التسويق يعني Marctqusو ايضا هو كلمة لاتينية  

 2ذلك الاعمال و الوظائف التي تتم داخل أو ضمن السوق 

و هو مجموعة من المفاهيم الاساسية التي ترتبط مضامينها بالحاجات و الرغبات الانسانية   اصطلاحا :

 3و السلع و الخدمات المتاحة إضافة الى ما تطلبه من عمليات المبادلة في التعامل و الاسواق.

                                                             
. ديوان الوطني للمطبوعات الجامعية . الساحة المركزية بن عكنون ، الجزائر ، د س 2منير النوري: التسويق مدخل المعلومات و الإستراتيجيات .ط1

 22، ص 
 22المرجع نفسه ، ص  2
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بين هو نشاط الانساني اقتصادي يهدف الى تحقيق التوازن في السوق )سوق البائع أو سوق المشتري( 

 1العرض السلع و الخدمات و الطلب على هذه السلع.

ترويج  وعسير تو عرفته الجمعية الامريكية : على انه تلك العمليات الخاصة بتخطيط و تنفيذ و خلق و 

اجات حشباع و توزيع الافكار أو السلع أو الخدمات لازمة لإتمام عمليات التبادل التي تؤدي الى ا

لخدمات اهذه  من خلالها يتم تقديم العديد من الخدمات للجمهور سواء كانت الافراد و الجامعات التي

 افكار أو السلع و منتجات .

 التسويق الالكتروني:  -ب

 اصطلاحا :

هو استخدام الامثل للتقنيات الرقمية في ذلك تقنيات المعلومات و الاتصالات لتفعيل انتاجية التسويق 

لعمليات و النشاطات الموجهة لتحديد حاجات الاسواق المستهدفة و المتمثلة في الوظائف التنظيمية و ا

 2تقديم السلع و خدمات الى العملاء و ذوي المصلحة في المنظمة 

و عرفته الجمعية الامريكية ، هو وظيفة تنظيمية و يتمثل في مجموعة من العمليات التي تهدف الى 

لزبون بالطرف الى تحقيق منافع و الاهداف تحقيق اتصال و تسليم الى الزبون و الادارة علاقة ا

 3للمنظمة و اصحاب الحصص و التي من خلال الادوات و الوسائل الالكترونية.

عية عبر السل وو هو اسلوب الإتصالي حديث الذي يقوم على التبادلات التجارية  المفهوم الاجرائي :

هداف لخدمات من خلال تحقيق أمواقع التواصل الاجتماعي بهدف تسهيل الافكار و المنتجات و ا

 الطرفين .

 الترويج :  -ج 

كلمة الترويج هو كلمة تعني في اللغة العربية روج، اراج ، رواجا  نفق  روجته، نفقته اذن كلمة  لغة :

ترويج تعني تنفيق الشيء و حتى ينفق الشيء لابد من اتصال باخرين و تعريف الناس بالسلع و 
                                                             

 
 16. ص 2010العلاق : التسويق الإلكتروني . دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع عمان . بشير  2
علي فلاح الزغبي . الإعلان الإلكتروني . منطلقات نظرية و تطبيقات علمية ،.دار الكتاب الجامعي العين  3

 32ص  2016، 1. ط 
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ئع و عليه يمكن التعريف اللغوي للترويج على انه تقديم و تعريف الجمهور الخدمات التي يمتلكها البا

 1على السلع و الخدمات التي تمتلكها المؤسسة.

الترويج هو عملية تعريف المستهلك بالمنتج و خصائصه ووظائفه و مزاياه و كيفية اصطلاحا : 

لة التأثير على المستهلك و حثه و استخدامه و اماكن و الجودة بالسوق ، و اسعاره بالإضافة الى محاو

 2اقناعه بشراء المنتج.

نشر أو عرض أو اذاعة مجموعة من الاخبار و المعلومات بغية محاولة بذلك لخلق  يعرف ايضا :و 

 3انطباعات ايجابية المستهدفة تجاه المنتجات أو الخدمات.

 لة  بذلكها محاوللتعريف بمنتجاتهو مجموعة من الانشطة التي تقوم بها المؤسسة التعريف الإجرائي : 

 اقناع المستهلكين بشراء السلع و الاستفادة من خدمات المتوفرة لديها.

 :التقليدية الحرفية ات)المنتجات(الصناع

هي الاعمال التي يزاولها الصناع مستخدمين في ذلك مهارتهم اليدوية دون اعتماد على الات  اصطلاحا:

 4. نفسه أو بمعاونة أفراد عائلته أو عدد محدود من المساعدين و يتولى الصانع العمل اليدوي ب

استعمال بهذا  وهي عمل يدوي يهدف الى صنع تحفة أو اداة يستفيد منها الانسان  التعريف الاجرائي :

 ادوات تقليدية تساعده على تكوين منتج تقليدي مادي .

 

                                                             
م المعاصرة ، دار الحامد للنشر و التوزيع. نظام موسى سويدان و شفيق إبراهيم حداد ، التسويق و مفاهي 1

 337. ص  2003عمان . 
محمد خالد بوهدة : الرسالة الإعلامية مدخل تسويقي ، در المعرفة للنشر و التوزيع ، د ط ، عمان ، 2

   26ص  2016
 . 12ص  2004،  1محمد منير حجاب ، المعجم الإعلامي ، دار الفجر للنشر و التوزيع ط  3
سيمور ، سميث ، موسوعة علم  الإنسان المفاهيم و المصطلحات الأنثروبولوجية ، ت مجموعة شارلوت  4

   688. ص 1998من أساتذة علم الاجتماع بإشراف محمد جوهري ، المجلس الأعلى للثقافة 
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 باهتمام حظيت تيال الحديثة التسويقية المعرفة الحقول من حقلا الالكتروني التسويق يعتبر         
 عن رونيةالالكت الخدمات تقديم في استراتيجية تتمثل حيث ، الكتاب و الباحثين جانب من كبير

 و لأداةا سرعة تمتاز خصائصها لها جديدة تسويقية اتصال كقناة الانترنت الدولية شبكة طريق
 عبرت قد و ، يةالتقليد الطريقة على تقتصر الشراء و البيع العملية كانت بعدما ، التكاليف انخفاض

 كترونيالال التسويق يعتمد و فضائي سوق الى مكاني سوق من تحول عملية وجود عن استراتيجية
 لوماتمع على الحصول أي بإمكان أصبح بذلك و وظائفه تحسين و لزيادة انترنت على كلي بشكل
 .التسوق مكان الى التنقل ،دون مواده المنتج

نه ألحقيقة وا الآراء ووجهات النظر حول مفهوم التسويق،  اختلفتو تباينت ـ مفهوم التسويق:1
 50حصاء باختلاف المفكرين والكتاب يختلف تحديد مفهوم التسويق ، فحسب ك. كروسيه فقد تم إ

 . 1975تعريفا وهذا سنة 
 وهنا سنحاول استعراض أهم التعاريف الحديثة في مجال التسويق: 

 التعريف اللغوي والاصطلاحي للتسويق: 1-1
مصطلح التسويق على انه  عربي" –المعاني "عربي عرفه قاموس  التعريف اللغوي: 1ـ1ـ1

نشاط متعلق ببيع البضائع أو ق. )التجارة( نقل البضائع من المنتج إلى المستهلك؛ مصدر سو
 .(1الخدمات، "تسويق بضاعة : إرسال البضائع إلى الأسواق للاتجار، عرض للبيع")

، هو نظرية فن التسويق سة السوق " هو علم أوويعرف أيضا في اللغة على أنه : " درا
 (2التجارة بالبضائع بالجملة = تجارة = بيع وشراء = متاجرة = تسويق بالبضائع بالجملة)

حية عرف إن تحديد مفهوم التسويق من الناحية الاصطلاتعريف التسويق اصطلاحا:  2ـ1ـ1
ينا ، ومن هنا سنحاول طرح عدة تعاريف رأوآراء فكل اتجاه نظر له من جانب عدة وجهات

 أنها الأقرب إلى المفهوم الحديث والمعاصر لهذا المصطلح :
لقد عرفت الجمعية الأمريكية التسويق " بأنه أداء أنشطة الأعمال التي تعنى يتدفق السلع من  -

أعادت الجمعية الأمريكية صياغة  1985وفي عام  (3)المنتج إلى المستهلك أو المستعمل "
حيث عرفته على أنه عملية تخطيط وتنفيذ لمفهوم التسعير  ،وم التسويق حتى تزيل اللبسمفه

 والترويج والتوزيع للأفكار لاستحداث التبادلية التي تشبع وتحقق أهداف الأفراد والمنظمة
:Philipe kotler  ـ  ويذهب فيليب كوتلرـ 

 رغباتوال" إلى أن التسويق مجموعة من المفاهيم الأساسية التي ترتبط مضامينها بالحاجات 
 اق".وأسو الأساسية والسلع والخدمات المتاحة إضافة إلى ما تتطلبه من عمليات مبادلة وتعامل

cundiff and still   ـ  ويعرفه كل من كونديف وستيل 
ن سواق ومين الأ" التسويق هو العملية الإدارية التي يتم بواسطتها تحقيق الالتقاء بين السلع وب 

 منتجات " خلالها تتحول ملكية ال
   أما ستانتون  ـ Stantonفيعرفه: 

                                                             

28/10/2120عربي: )على الخط المباشر ( زيارة يوم  –قاموس المعاني عربي 1    
http://www.almaany.com/home.php?language=arabic&word 

الكرمي، حسن سعيد . قاموس المغني الأكبر : معجم اللغة الانجليزية الكلاسيكية والمعاصرة : انجليزي عربي .بيروت :  2 
  .766.ص. 2001مكتبة لبنان، 

  سويدان، نظام موسى، حداد شفيق ابراهيم . التسويق مفاهيم معاصرة .عمان : دار الحامد للنشر والتوزيع ،2003.ص.3.42
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وزيع " هو نظام متكامل تتفاعل فيه مجموعة من الأنشطة التي تعمل بهدف تخطيط وتسعير وت
 السلع والخدمات للمستهلكين الحاليين أو المرتقبين"
buzzell , nourse,mathews and levitt    ..وقد عرفه كل من بوزيل، نويرس، ماتيوس

التسويق كالآتي : " التسويق يتضمن نشاط الأعمال الذي يتعلق بتحديد وتنشيط الطلب  فيعرفون
على سلع وخدمات المنشأة ومقابلة هذا الطلب بتقديم السلع والخدمات بالشكل المطلوب وبالحجم 

 (  1المطلوب وتحقيق الربح وغيره من أهداف المنشأة عن طريق تحديد وإشباع الطلب وتنشيطه")
ابه " الأصول العلمية للتسويق والبيع والإعلان " بأنه هو ل النجار فيعرف التسويق في كتنبي أما

النشاط الذي يدار وفقا لخطة موضوعية تأخذ في الاعتبار مجموعة من العناصر الأساسية المتمثلة 
بغية  ، وكيفية ترويجها وخلق الأفكار الجديدة وأساليب توزيعهاالمراد تسويقهافي تسعير المنتجات 

 (2تحقيق أهداف المستهلكين والمنظمات)
 تعريف قادة الفكر التسويقي

عدد من  اتجه باعتبار هدف التسويق هو إشباع حاجات المستهلكين و تلبية رغباتهم، فقد          
بروا عن ذلك عقادة الفكر التسويقي إلى تعريف هذا النشاط من وجهة نظر المنافع التي يخلقها، وب

 الإشباع بالصيغة التالية:
 لمكانية+ منفعة التملك.الإشباع = المنفعة الشكلية+ المنفعة الزمنية+ المنفعة ا

 Form Utilityأ. المنفعة الشكلية:
ة ل في هيئتتمث وهي المنفعة التي تخلق من السلعة عند الانتهاء من أداء وظيفة الإنتاج           

 السلعة و قابليتها على إشباع حاجات المستهلكين. 
 Time Utilityب. المنفعة الزمنية:

 لب هي المنفعة التي تخلق من عملية تخزين السلعة في وقت قلة و انخفاض الط          
 عليها و إظهارها وقت يشتد الطلب عليها فتكون المنفعة الزمنية من السلعة.

 Place Utilityت. المنفعة المكانية:
ن من أماك موادو ال تكون هذه المنفعة من خلال عملية النقل، بقيام المنشأة بنقل السلع          

نفعة هي م والفيض حيث الحاجة قليلة إلى أماكن الشح حيث يشتد الطلب، فهنا تخلق منفعة جديدة 
 مكانية. 

 Possession Utilityث. منفعة التملك:
1. William G.Zikmund and Michael d’Amico, « marketing », West 

Publishing company 1993, p9. 
تج إلى المن لحصول على السلعة مع حق استخدامها أو استهلاكها عند نقلها منو تعني ا          

 المستهلك، وهو ما يسمى بمنفعة التملك أو الحيازة.
السلع  ز علىإن تعريف التسويق من وجهة نظر المنافع قد ضيق من مفهومه طالما أنه رك          

 وأهمل الخدمات أي عدم إعطائه الشمولية الكاملة.
أما عمر عقيلي )وآخرون( فقد عرفوا التسويق على أنه " مجموعة من الأنشطة والأعمال    

لها إلى توفير السلعة أو المتكاملة التي تقوم بها إدارة متخصصة في المنظمة، تسعى من خلا
، صفات والجودة المناسبة والمطلوبة، أو الفكرة للمستهلك الحالي والمرتقب بالكمية والمواالخدمة

                                                             

  1.  32،33.ص.2004قطر، محمد زكريا .تسويق خدمات المعلومات بالمكتبات .القاهرة : جامعة حلوان،   
219 .ص.1991النجار، نبيل.الأصول العملية للتسويق والبيع والإعلان .القاهرة : مكتبة عين شمس،    
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المكان والزمان المناسبين وبما يتماشى مع ذوقه، وبأقل تكلفة ممكنة وأسهل وأيسر الطرق وفي 
، وهذا ينطوي على دراسة المستهلك وطلباته الإنتاجوالسبل، وذلك بالتعاون والتنسيق مع إدارة 

سعرها  وتحديدومن ثمة تخطيط إنتاج السلعة أو الخدمة أو الفكرة بما يتوافق مع هذه الطلبات، 
ات المستهلك المناسب وترويجها وتوزيعها وإيصالها إليه، وهذا كله بهدف إشباع حاجات ورغب

، وإيجاد مركز تنافسي للمنظمة في السوق يساعدها على تحقيق أرباح مناسبة الحالية والمستقبلية
 (1)لها 

 هي:  ومن خلال هذه التعاريف يمكن أن نجمل الإطار العام للتسويق في ثلاثة عناصر رئيسة
 التسويق نشاط اجتماعي اقتصادي. .1
 التسويق نظام متكامل. .2
 التسويق مجموعة من الوظائف. .3

شمل والملاحظ أن دور التسويق في المؤسسات الحديثة قد اتسع بصورة عريضة وملحوظة لي  
 ق تلكالتسويق الاجتماعي والمجتمعي لتسويق أفكار ومنتجات وخدمات وأشياء تساهم في تحقي

لمواد لاك االأهداف الاجتماعية والمجتمعية كمحاربة التدخين أو التلوث البيئي أو ترشيد استه
 أو تنظيم النسل أو محاربة الفساد الإداري وغير ذلك ... النادرة

وغير  لربحيةايمثل الدور الذي يقوم به التسويق في المنظمات  التطور التاريخي للتسويق:  -2
م على الرغبرة ف، إذا ما قورن بما كان عليه في الأزمنة الغابحية في الوقت الحاضر أهمية كبرىالر

اليوم  ، وحتىكان بدائيا آنذاكمن عرفوا التجارة إلا أن دور التسويق من أن الفراعنة كانوا أول 
ق ها طر، تسود فيفيها بدائية الإنتاجيةنرى بعض المجتمعات المتأخرة والتي ما تزال الطرق 

، يقية التسوبأهم لحاضر بدأت تقتنعتسويق بدائية أيضا. إلا أن أغلب دول العالم المتقدم في الوقت ا
ث م يحدلوكأن هذا الاقتناع بالأهمية القصوى للتسويق حدث تدريجيا أي أنه  ،ديثمفهومه الح

 ل يمكن، وقد مر تطور التسويق على عدة مراحبل استغرق عددا كبيرا من الأعوامطفرة واحدة 
 تلخيصها فيما يلي : 

لة ( قبل هذه المرح1930-) غير محددمرحلة التركيز على الإنتاج " المفهوم الإنتاجي "  1ـ2ـ1
رى، أما في ظل المفهوم كان النشاط التسويقي عبارة عن التجارة في شكل مقايضة سلعة بأخ

وتخفيض تكلفته من خلال التحسينات العلمية  الإنتاج، فإن المنشأة أساسا تهدف إلى زيادة الإنتاجي
من كل أكبر وكان يقوم هذا المفهوم على أن المستهلكين سوف يفضلون المنتجات التي تتوفر بش

نتاجية من حيث الإنتاج ، حيث ينصب التركيز في هذه المرحلة على الطاقة الإغيرها وبأقل تكلفة
، ولهذا كانت الإدارة والمؤسسات ذات التوجه الإنتاجي تركز على تحقيق الفعالية من خلال وتكاليفه
المطلوبة من قبل ، أي إنتاج أكبر كمية ممكنة من السلع الكبير والتغطية الواسعة للتوزيعالإنتاج 

 (.2)المستهلكين
 باعتبار أن هذا التوجه له مبرراته تبعا لخصائص هذه المرحلة : 

 ) الإنتاج أقل من الطلب )طاقة إنتاجية محددة 
 .المنافسة محدودة ولم تكن هناك حاجة لوسائل الترويج 
  ر .لتسعيباتغليب مصلحة المنشأة على مصلحة المستهلك، لاسيما عند اتخاذ أي قرار متعلق 
 بصرف النظر عن مدى رضى  ، والتركيز على تحقيق أعلى ربحالأهداف قصيرة المدى

                                                             
   عقيلي، وصفي عمر وآخرون .مبادىء التسويق : مدخل متكامل.عمان:دار زهران،1994.ص.1.2،3 

.39.40.ص.1985حنا، نسيم . مبادىء التسويق .الرياض: دار المريخ للنشر،  1    
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 عدم وجود حماية للمستهلك .و، المستهلك
(: يتجه هذا المفهوم الجديد في التركيز 1950-1930)المرحلة الثانية : المفهوم البيعي  2ـ2ـ1

، لكمية الكافية من منتجات المؤسسةبشراء ا على فكرة أن المستهلكين إذا تركوا لوحدهم فلن يقوموا
ولهذا يجب على المؤسسة أن تتبنى بيعا هجوميا وجهودا ترويجية كبيرة من أجل إقناع المستهلكين 

 (:1بشكل فعال لشراء السلعة أو المنتج، ومن خصائص هذه المرحلة)
 . طاقة إنتاجية أعلى وازدياد المنافسة بين المنتجين 
 بعنصري التوزيع والترويج( الاهتمامم )زيادة وسائل الإعلا 
 .تحقيق أرباح أعلى من خلال حجم المبيعات وأيضا جانب المستهلك لايزال ضعيفا 

(: بعد الحرب العالمية الى العصر الحالي -1955) المرحلة الثالثة : المفهوم التسويقي 3ـ2ـ1
العمل على بيع ما تنتجه  ، وبدلا منهوم البيعي إلى المفهوم التسويقيعن المف الإدارةالثانية تحولت 

أن تركز على أعلى أنواع تنتج سواء أن تستمر في إنتاج  –لأول مرة –،حاولت الإدارة المصانع
كون، السلع القديمة أو تطويرها وتحسينها أو تقدم سلعا جديدة تضمن أن يطلبها ويقبل عليها المستهل

، كما بدأت المنشآت في إنشاء إدارات ة المستهلكوتبلور هذا الاتجاه الجديد، دراسة السلعة، دراس
لتسويق الوظيفة الأساسية ، وبذلك أصبح الدفاع عن المفهوم الجديد للتسويقللتسويق كي تتولى ا

أول من وضع تعريفا واضحا للتسويق  Robert king، وللإشارة فإن " روبرت كنج " للإدارة
 ومن أهم سمات هذه المرحلة :  (2)الحديث
  مام بالمستهلك .الإنتاجية والإهتالطاقة زيادة 
 . تغيير في البيئة الداخلية والخارجية للمؤسسة 
 ن ن بيمن التواز ، مما نتج عنه نوعح حاسما في تقرير مصلحة الشركةصبسلوك المستهلك أ

 مصلحة الشركة ومصلحة المستهلك.
 .الربح يكون على المدى الطويل ومن خلال رضى المستهلك 
  نشطة في الأ الأنشطة الأخرى للمشروع)الإنتاج ، التمويل...( وذلك بعد التكاملالتكامل مع

 التسويقية ذاتها.
ثل ملمعاصرة في القضايا ا يتلخص هذا المفهومالمفهوم أو التوجه الإجتماعي للتسويق:  4ـ2ـ1

الي تبالو، في المجتمع ات ،وأن المؤسسة عضوالحفاظ على حق الإنسان من خلال ما يقدم من منتج
قيا أخلا مسؤولية معينة اتجاه المجتمع لها فهي تسعى لما يخدم هذا المجتمع وما يفيده ،وأن

 واجتماعيا بالمشاركة في فلسفة إدارة التسويق.
 عناصر التسويق "المزيج التسويقي":  -3

 المزيج التسويقي
يعتبر " المزيج التسويقي" مفهوما متعارفا عليه بين رجال التسويق ويطلق على ذلك الخليط من 
الأنشطة التسويقية التى يمكن التحكم فيها بواسطة الشركة والموجهة الى قطاع سوقى معين ، 
 ويتعلق المزيج التسويقي بالاستراتيجية التي ستتبعها الشركة فى تخطيط أوجه النشاط التسويقي

المتعلق بالمنتجات التي سيتم تقديمها للسوق ، ويقوم مفهوم المزيج التسويقي على فكرة أن ارضاء  
يمكن تحقيقه عن طريق تكامل العديد من  –باعتباره الهدف النهائي للنشاط التسويقي  –المستهلك 

                                                             

  28.1،ص.2004عليان، مصطفى ربحي .السامرائي ، فاضل ابراهيم . تسويق المعلومات .الأردن : دار صفاء،   

2 HASSIBA ,STAIFI.inportance de l’apptisation du marketing de l’information dans la 
gestion des bibliothéques universitaires .thése de 

magistére.bibliothconomié :constantine.2001 .P.13. 
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كة من تعظيم المتغيرات التسويقية ، وكلما استخدم مزيج مناسب من هذه الأنشطة كلما تمكنت الشر
 رضاء مستهلكيها، وتحقيق أهدافها الربحية. 

ويشتمل التسويق على مجموعة من العناصر والمكونات الاساسية التي تتكامل معا في تنفيذ 
هو    Marketing Mixالوظائف وتحقيق  الأهداف التسويقية يطلق عليها " المزيج التسويقي " 

تستخدمها بكفاءة للتأثير فى استجابات المستهلكين. مجموعة متغيرات محكومة يمكن للمنشأة أن 
وتذهب معظم البحوث التسويقية إلى تقسيم المزيج التسويقي إلى أربعة مكونات رئيسية اصطلح فى 

نظرا لانها تتكون من أربع كلمات لاتنية كل منها   " Four P,sالكتابات الاجنبية على تسميتها " 
 وهي :   pيبدأ بحرف 

و السلعة أو الخدمة المقدمة للمستهلك وكأحد عناصر المزيج التسويقي فهو المنتج : ه  -1
المنتج وكل ما يتعلق به مثل وظائف المنتج وشكله و تغليفه و تعليبه و الضمان الذي يسري 
عليه وخدمات ما بعد البيع. تلك هي العناصر المرتبطة بالمنتج والتي يمكن للمسوق أن 

يعتبرون أن العلامة التجارية بصورة عامة أحد عناصر  يتحكم فيها. كذلك فإن البعض
المنتج وذلك لأن تغيير عناصر المنتج يغير صورة العلامة التجارية. على سبيل المثال 
إعطاء المشتري ضمان ثلاث سنوات يسهم في إعطاء صورة إيجابية للعلامة التجارية وهذا 

 التسويقية المرتبطة بالمنتج.ما يجعل العلامة التجارية تتأثر كثيراً بالقرارات 
هو ثاني عنصر في المزيج التسويقي حيث يمكن للمسوق تحديد السعر  : Price  السعر  -2

النهائي للمنتج وهامش الربح و الحسومات )الخصومات( المعطاة للعملاء في حالة شراء 
 الكميات.

 
تجارية التي تقوم ببيع يقصد به هنا قنوات البيع مثل المحال ال   Placeالمكان ) التوزيع(   -3

المنتج و الوكلاء ومتطلبات التخزين وخدمة التوصيل للمنزل وغيرها من العناصر التي 
 تتعلق بكيفية وصول المنتج للمستهلك. 

هو الوظيفة التسويقية المتعلقة بالأخبار والاقناع والتأثير على    Promotionالترويج :   -4
 القرار الشرائي للمستهلك.

للتسويق أهمية كبيرة في المؤسسات، ويمكن أن نلخص أهميته من عدة أهمية التسويق :   -4
 جوانب هي: 

 السوق هام بوصفه نشاطا : :بالنسبة للمنظمة 1-5-1
 يسبق الإنتاج ويوجهه 
 . يعنى بتحقيق أهداف المنظمة ومبررات وجودها 
 .يساعد المنظمة على البقاء 
 ها منه كتغذية راجعة.يوصل المعلومات إلى المستهلك ويحصل علي 
 فإن التسويق :  :بالنسبة للجهة المالكة للمنظمة 2-5-1
 . يسهم في نجاح المنظمة وتوسعها 
 . يوجه الاستثمار نحو المشاريع الأكثر أهمية بالنسبة للمستهلك 
 .يوفر فرص عمل في محيط العمل التسويقي 
 تعمل فيها، سواء كانت  يعمل على كسب التأييد والتعاطف مع المنظمة ذاتها في بيئتها التي

 المنظمة هادفة أم غير هادفة للربح.
 التسويق هام لأنه:  بالنسبة للمستهلك: 1-5-3
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  اجاتهحيتوجه نحو المستهلك غاية عمله ومبرر وجوده ومحور اهتمامه وذلك من خلال إشباع 
 ورغباته الحالية والمستقبلية .

 النفسية للمستهلك . يعمل على تحقيق المنافع المكانية والزمانية وحتى 
 سائل يزود المستهلك بالمعلومات التي يحتاجها عن المنتوج )المادي /الخدمي(من خلال و

 الترويج المعروفة وبما يحقق الرضى للمستهلك .
 لمنظمة .درة ايتناول جميع مايحيط الإنسان في حياته ويقدمها له بما يتناسب وإمكاناته وحسب ق 
 مهم لأنه : التسويق  بالنسبة للمجتمع: 3-5-1
 لقومي دخل ايساهم بتحقيق الأهداف التنموية خاصة في الدول النامية وبما يؤدي إلى زيادة ال

 وارتفاع مستوى المعيشة .
ا اد، وأيضالفس يعمل بوصفه نشاطا اجتماعيا، وعليه فإنه يلتزم بالمحافظة على البيئة من التلوث و

 لمجتمع.اصيانة بالأخلاقية والقانونية وغيرها بما يسهم دوره في المحافظة على الاعتبارات والقيم 
معظم  علىرنت في الاونة الاخيرة تربع التسويق عبر الانتمفهوم التسويق عبر الانترنت:    -5

لا انها وات االنشاطات التسويقية الاخرى، بالرغم من ان هذه التقنية لم يتجاوز عمرها البضع سن
ه ئات المجتمع وايضا عند غالبية المؤسسات، وأصبحت هذلاقت رواجا كبيرا عند مختلف ف

ا قع لهالمؤسسات تنفق أموالا طائلة في الإعلان الالكتروني، وقد صممت معظم المؤسسات موا
 عبر شبكة الانترنت من اجل تسويق منتجاتها عبر انحاء العالم.

نترنت او التسويق من الممكن تعريف التسويق عبر الا :تعريف التسويق عبر الانترنت 1ـ3  
المستند للانترنت على انه " عبارة عن استخدام الانترنت والتقنيات الرقمية ذات الصلة لتحقيق 

. وتتضمن التقنيات اشياء مثل وسائل (1)الاهداف التسويقية واسناد المفهوم التسويقي الحديث"
 جنبا الى جنبا )عتاد + برمجيات(. الانترنت والوسائل الرقمية الاخرى الكابل والساتليت

: " تعامل تجاري قائم على تفاعل أطراف التبادل إلكترونيا بدلا من على انه وقد عرف ايضا
" عملية بيع وشراء السلع والخدمات عبر شبكة  كما عرف على انه الإتصال المادي المباشر."

 (2)الانترنت"
الانترنت هو علاقة مباشرة بين المؤسسة وهناك من عرفه على اساس ان التسويق عبر 

والعملاء حيث تم تعريفه على النحو التالي: "هو عملية انشاء والمحافظة على علاقات العملاء 
من خلال انشطة الكترونية مباشرة بهدف تسهيل تبادل الافكار والمنتجات والخدمات التي 

 (3تحقق اهداف الطرفين")
لية تتم ية تبادومن خلال التعاريف السالفة الذكر يمكن اعتبار التسويق عبر الانترنت هو عمل   

ت لخدماوتكون المبادلات التجارية والمالية والسلعية وابين المؤسسة والأطراف الفاعلة 
ل سوف لعميالعملاء" في عملية التبادل فا -والهدف الاخير منها هو ارضاء الطرفين "المؤسسة

 على منفعة او قيمة جراء عملية التبادل والمنظمة سوف تحصل على قيمة نقديةيحصل 
 مباشرة او كنسبة ولاء يمكن تحويلها الى قيم نقدية.

 ان التسويق عبر الانترنت يختلف عن غيره، اذ ان له عدة خصائص اهمها:

                                                             

  19.1.ص. 2002العلاق، بشير عباس. التسويق عبر الانترنت. عمان: مؤسسة الوراق،  
اليمين.فرص وتحديات التسويق الإلكتروني في ظل الإتجاه نحو العولمة .الرياض: عبد الغني ، عمرو أبو  

  3.2.ص.2005}د.ن{،
المؤسسة العامة للتدريب التقني والمهني. التسويق الالكتروني .السعودية: الادارة العمة لتطوير وتصميم 

  3. 12.ص.2009البرامج،
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 السرعة حيث ان تدفق المعلومات من والى الانترنت بسرعة فائقة. ـــ  
 غير الدائم، فالإنترنت اليوم ليست هي انترنت الامس.التـــ 
 ة، سواء من الاجهزة او البرمجيات.ادوات جديدة تتطور بسرعـــ 
 مستثمرون جدد ينظمون الى شبكة الانترنت من معظم دول العالم.ـــ 
 (1)خاص به. يكون ناشرا، اي ان يكون له موقع شخص ان لأييمكن ـــ 

 الإلكتروني:تعريف التسويق  -
 Digitalتمثل التجارة الإلكترونية واحداً من الموضوعات التي تسمى بالاقتصاد الرقمي )

Economy:حيث يقوم الاقتصاد الرقمي على حقيقتين هما ) 
 (.Electronic commerceالتجارة الإلكترونية) -أ

 (.Information Technologyتقنية المعلومات) -ب
جارة صر الحوسبة والاتصال هي التي خلقت الوجود الواقعي للتفتقنية المعلومات في ع

 النشاط إدارةالإلكترونية التي تعتمد أساساً على الحوسبة ومختلف وسائل التقنية للتنفيذ و
ل لأعمااالتجاري.لا بد في البداية من توضيح مفهوم التجارة الإلكترونية مقابل مفهوم 

 ي.كترونالإنترنت لنصل إلى مفهوم التسويق الإل الإلكترونية وكذلك مقابل التسويق عبر
 

 Electronicمشتقُ من الكلمتين الإنكليزيتين  E-commerceأن كلمة 
commerce أي التجارة الإلكترونية أما مصطلحI-commerce فهو مشتق من

أي التجارة عبر الإنترنت وقد استخدم المصطلحان  Enter-net-commerceكلمتين
خطأ؛ذلك أن التجارة عبر الإنترنت هي جزءُ من التجارة الإلكترونية مثلاً لمعنى واحد وهذا 

إذا قام أحد العملاء بتحرير طلبية توريد مواد معينة من خلال حاسبه الشخصي فسوف 
يتكون عن ذلك بصورةٍ تلقائية فاتوة إلكترونية وقيد ذلك في دفتر الأستاذ وهذا يعتبر شكل 

ة وعند إرسال هذه الفاتورة بواسطة البريد الإلكتروني إلى من أشكال التجارة الإلكتروني
المورد عبر الإنترنت هذا يعني تجارة إلكترونية وتجارة عبر الإنترنت بآنٍ واحد.لذلك فإن 

التجارة الإلكترونية تمتد لأعمالٍ أخرى تساعد الشركة على تنفيذ أعمالها التجارية مثل تنفيذ 
وتنفيذ برامج التشغيل الصناعي بطريقٍ مؤتمتة.وعليه يمكن القيود والحسابات الإلكترونية 

تعريف التجارة الإلكترونية كما عرفتها منظمة التجارة العالمية على أنها تشتمل على أنشطة 
إنتاج السلع والخدمات وتوزيعها وتسويقها وبيعها وتسليمها للمشتري من خلال الوسائط 

تمل عليها التجارة الإلكترونية لذلك فإن التجارة الإلكترونية والعمليات التجارية التي تش
 الإلكترونية هي :

 الإعلان عن المنتج أو الخدمة والبحث عنهما. -*
 التقدم بطلب الشراء وتسديد قيمة المواد المشتراة. -*
 التسليم النهائي للمواد المشتراة. -*

 (.569،2006)ترجمان وخضر
الإلكترونية مرادفاً لاصطلاح الأعمال  وغالبا ما يستخدم البعض اصطلاح التجارة

وهذا بدوره خطأ شائع فالأعمال الإلكترونية أوسع نطاقاً من  E-  businessالإلكترونية
التجارة الإلكترونية وتقوم على فكرة أتمتة الأداء في العلاقة بين إطارين من العمل وتمتد 

                                                             

  32.1.ص.2008لرضا،عبود، طلال. التسويق عبر الانترنت. دمشق: دار ا 



 
37 

ولا تتعلق فقط بعلاقة البائع أو لسائر الأنشطة الإدارية والإنتاجية والمالية والخدماتية،
المورد بالزبون ،إذ تمتد لعلاقة المنشأة بوكلائها وموظفيها وعملائها كما تمتد إلى أنماط 

وضمن مفهوم الأعمال الإلكترونية يوجد المصنع  أداء العمل وتقييمه والرقابة عليه.
كترونية والخدمات الإلكتروني المؤتمت والبنك الإلكتروني المؤتمت وشركة التأمين الإل

 الحكومية المؤتمتة التي تتطور حالياً إلى مفاهيم أكثر شمولية وهي الحكومة الإلكترونية.
 

والتجارة عبر الإنترنت نجد  والتجارة الإلكترونية، من هذه التعاريف للأعمال الإلكترونية،
 تم عبر الإنترنت؛بأن التسويق الإلكتروني هو أبرز وأهم نشاطات التجارة الإلكترونية التي ت

ذلك أن الوظيفة التسويقية هي أحد الوظائف المنظمة وهي الوظيفة التي تسعى إلى تسهيل 
تبادل وانسياب المنتجات من المنتج إلى المستهلك من خلال استخدام أدوات وأساليب معينة 

يئةٍ بحيث تحقق المنافع المطلوبة لأطراف العملية التسويقية وتتم هذه العمليات في ظل ب
 Internet Based شديدة التغيير.وهذه العملية تتم بشكل رئيسي بواسطة الإنترنت

Marketing  في ممارسة كافة الأنشطة التسويقية كالإعلان والبيع والتوزيع والترويج
وبحوث التسويق وتصميم المنتجات الجديدة والتسعير واستخدام الطرق الإلكترونية في 

 الإنترنت.عملية الوفاء بالثمن عبر 
 أنواع التسويق الإلكتروني: -2

يرى بعض الخبراء في التسويق )كوتلر(،بأنه يمكن تصنيف التسويق الذي تمارسه 
 المؤسسات إلى ثلاثة أنواعٍ رئيسية :

وهو مرتبطُ بوظائف التسويق التقليدية External marketing : التسويق الخارجي -أ
 الترويج(. -التوزيع -السعر -المنتجكتصميم وتنفيذ المزيج التسويقي ) 

وهو مرتبطٌ بالعاملين داخل المؤسسة Internal Marketing التسويق الداخلي:  -ب
حيث أنه يجب على المؤسسة أن تتبع سياسات فعالة لتدريب العاملين وتحفيزهم للاتصال 

ملاء.فكل الجيد بالعملاء ودعم العاملين للعمل كفريقٍ يسعى لإرضاء حاجات ورغبات الع
فرد في المؤسسة يجب أن يكون موجه في عمله بالعملاء. فليس يكفي وجود قسم في 

المؤسسة خاص بالقيام بالأعمال التقليدية لوظيفة التسويق وبقية الأفراد أو الأقسام كلٌ في 
 اتجاهٍ آخر.

.وهو مرتبط بفكرة جودة الخدمات Interactive Marketingالتسويق التفاعلي: -ت
ع المقدمة للعملاء تعتمد بشكلٍ أساسي ومكثف على الجودة والعلاقة بين البائع والسل

 والمشتري.
ومفهوم التسويق الإلكتروني لا يختلف عن هذه المفاهيم التقليدية للتسويق إلا فيما يتعلق 
بوسيلة الاتصال بالعملاء.حيث يعتمد التسويق الإلكتروني على شبكة الإنترنت كوسيلة 

وسهلة وقليلة التكلفة وذلك لتنفيذ هذه الأعمال التي تشكل الأنواع الرئيسية  اتصال سريعة
 لعملية التسويق بشكله التقليدي.

 الخصائص المميزة للتسويق الإلكتروني : -3
 يتميز التسويق الإلكتروني بخصائص أهمها :

: Mass service: التسويق الإلكتروني يتميز بأنه يقدم خدمة واسعة الخدمة الواسعة -أ
ويمكن للعملاء المتعاملين مع الموقع التسويقي التعامل معه في أي وقت ودون أن تعرف 
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الشركة صاحبة الموقع من قرأ رسالتها الإلكترونية إلا إذا اتصل العميل بها كما لا يمكنها 
 مراقبة الزائرين لموقعها.

ويق الإلكتروني لا تعرف أن الوسائط المستخدمة في التس عالمية التسويق الإلكتروني: -ب
الحدود الجغرافية،بحيث يمكن التسوق من أي مكان يتواجد فيه العميل من خلال حاسبه 

الشخصي على الموقع المخصص للشركة، مع وجود محذورٍ من عدم تبلور القوانين التي 
 تحكم التجارة الإلكترونية، وخصوصاً ما يتعلق منها بأمان الصفقات التجارية.

يتميز التسويق الإلكتروني بسرعة تغير المفاهيم وما يغطيه من  تغير المفاهيم:سرعة  -ت
أنشطة وما يحكمه من قواعد؛ذلك أن التجارة الإلكترونية مرتبطة بوسائل وتقانات الاتصال 

الإلكتروني وتقانات المعلومات التي تتغير وتتطور بشكلٍ متسارع لذلك فإن الترتيبات 
ا قابلة للتغير السريع بشكل متوافق مع تطورات التقانات القانونية التي تخضع له

 والاتصالات والمعلومات.
دم أهمية الإعلان عبر الشبكة الدولية :يجب استخدام عنصر الإثارة وانتباه المستخ -ث

للرسائل الإلكترونية: كما هو الحال في الإعلانات التلفزيونية نظراً لتعدد الشركات التي 
 لكترونية.تطرح رسائلها الإ

تزداد أهمية الحذر من التسويق غير الصادق الذي لا يحمل  الخداع والشركات الوهمية: -ج
مضموناً حقيقيا؛ًلأنه من السهل نشر هذه المعلومة عن الشركة عبر الإنترنت وأن أحد 
الزبائن قد يتعرض لحالة خداع من هذه الشركة الوهمية أو غير الملتزمة؛مثل التعامل 

ئتمان مسروقة أو تقديم ضمانات خدمات ما بعد التصنيع دون الالتزام بالتنفيذ ببطاقة ا
الفعلي،أو عن طريق ادعاء صفة المصرف لتجميع الأموال وتقديم إغراءات بالحصول على 

عوائد مجزية وغير ذلك من الأساليب؛ذلك أن مسألة تسديد مبالغ الشراء للسلع والخدمات 
 الائتمانية عبر الشبكة ما تزال غير آمنة. بواسطة إرسال أرقام البطاقات

التسويق الإلكتروني يضيق المسافات بين الشركات  تضييق المسافة بين الشركات: -ح
العملاقة والصغيرة من حيث الإنتاج والتوزيع والكفاءات البشرية؛بحيث يمكن للشركات 

ا البنية التحتية الصغيرة الوصول عبر الإنترنت إلى السوق الدولية بدون أن تكون له
للشركات الضخمة المتعددة الجنسية وتجعلها تقف على قدم المساواة مع هذه الشركات في 

المنافسة. وذلك يعود إلى استخدام نفس الأسلوب في تنفيذ عمليات البيع والشراء وتقديم 
فلام مختلف أنواع الخدمات إلكترونياً. كما في حالة توزيع الموسيقى والأقراص الليزرية وأ

 الفيديو وبرامج الكمبيوتر وغيرها.
مع الطبيعة الدولية للتسويق الإلكتروني، تلعب تقبل وسائل الترويج عبر شبكة : -خ

الاختلافات الحضارية والحساسيات الثقافية دوراً مهماً في ذلك؛ وخصوصاً بالنسبة للطرق 
ية وتتوافق مع عقليتها المتبعة بالترويج بحيث يمكن لأمه ما أن تتقبل الوسائل الترويج

 الثقافية وأخرى تنبذها وتتخذ منها موقف معادي.
في التسويق الإلكتروني تنفذ الصفقات إلكترونياً دون حاجة غياب المستندات الورقية:  -د

لاستخدام الورق وخصوصاً المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عملية التفاوض حتى 
تسليم البضاعة حتى قبض الثمن. وهذا ما أثار مسألة إثبات العقود وصحة التواقيع الرقمية. 

 قانوني خاص بالتجارة الإلكترونية،والتوقيع الأمر الذي دعا المنظمات الدولية لوضع إطارٍ 
 وتسديد القيمة إلكترونياً.
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زيج صر الملا يوجد إتفاق محدد وتقسيم موحد لعناعناصر المزيج التسويقي الإلكتروني:   -6
تلاف في الإخ التسويقي الإلكتروني بين العلماء والباحثين في ميدان الاعمال الإلكترونية ،وهذا

يه فق علاصر المزيج التسويقي الإلكتروني نابع من عدم وجود تقسيم موحد متتقسيم وتحديد عن
لمزيج اناصر للعلماء والباحثين لع اوتقسيم العناصر المزيج التسويقي التقليدي ،لذا نجد تباين

ن أل به التسويقي الإلكتروني وسنحاول التوفيق بين هذه الآراء ووجهات النظر ،فمن المتعام
 ( عناصر وفي الآتي شرح كل مفهوم : 04) ةتسويقي هي أربععناصر المزيج ال

ثمة فهو لا يحتاج إلى  ، ومنالذي يمكن تبادله بشكل آلي تماماهو المنتج  :الالكتروني المنتج 1ـ6
، ويتم تداول شراء كاملة من المنزل أو المنظمة، المعنى أنه يمكن إتمام عملية البيع والتوزيع مادي

الأنترنت دون تأثير للحدود الجغرافية عليه مثل شراء برنامج جاهز من  هذا المنتج عبر شبكة
.ولا يفهم من ذلك أن ى جهاز الحاسب الخاص بالعميلشركة ميكروسوفت وتحميله مباشرة عل

التسويق الإلكتروني لا يتعامل إلا في هذه النوعية من المنتجات لأنه يتعامل في المنتجات 
 (1شكال المنتجات بمفهومها الشامل.)والخدمات وكافة أالإلكترونية والسلع المادية 

 ن يتمومن خصائص المنتج الإلكتروني أنه غير مادي ذو طبيعة خدماتية في بعض الجوانب ولك
نتج على بالم فكرواوتجدر الإشارة هنا إلى أنه يتوجب على مخططي الإنتاج أن ي. تداوله إلكترونيا
     : ثلاثة مستويات

  علا زبون ف، وهنا يجب معرفة ما يشتري الالأساسي هو الجوهر المادي للمنتجوالمستوى العام
. 
 "من : ي يتضأي التغليف الذ يجب إحاطة المنتج الجوهري "المادي" بالمنتج الحقيقي " الفعلي

 ، العلامة، المواصفات ...الغلاف
  نافع م توفيربيجب إحاطة المنتج الحقيقي والجوهري بالخدمات المساعدة "المكملات" وذلك

، رقم الهاتف للإتصال لة وخدمات ما بعد البيع: الضمانات والكفاوخدمات إضافية للمستهلك مثل
 (2)في حال وجود مشكلة معينة في استعمال المنتج

ية الأساس ئالمباد إن استراتيجية التسعير الإلكتروني ينبغي أن تنسجم مع التسعير الإلكتروني: 2ـ6
لى عظمة منوالجوهرية لأعمال المنظمة ومع أهدافها الإستراتيجية ومع الوعود التي تقطعها ال

معلومات ت وال، ومن جانب آخر ينبغي القيام بعمليات مستمرة لجمع البيانانفسها تجاه المستهلكين
عتماد ابغي ما ين،كقية لمعرفة حدود الأسعار الفاعلةعن الأسواق المستهدفة وإجراء إختبارات سو

 نظم الأسعار والتسعير القادرة على تحقيق التسعير التنافسي.
ملية ديناميكية ومرنة وغير وتتسم عملية تسعير المنتجات التي تباع عبر شبكة الأنترنت بأنها ع

، وتتقلب الأسعار وفقا لمتغيرات أحيانا قد تتغير في اليوم الواحد، والأسعار قد تتغير يوميا وثابتة
تعددة مثل المزايا والفوائد التي تتحقق للمشتري بعد إجراء عملية الشراء وحجم مبيعات م

 (3المنتوج.)
وإذا كان التسويق الإلكتروني يوفر الفرص للمستهلكين والعملاء في التعرف على أسعار 

اتهم المنتوجات ،فإنه في نفس الوقت يعطي الفرصة للمنتجين أيضا لإجراء مقارنة بين تكاليف منتج
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 (1)والمنتجات المنافسة.
يث حمية العملة الرق استخدام* ومن التطورات الحديثة في استراتيجية التسعير الإلكتروني 

ين غ معيسمح للعملاء من خلال هذه الإستراتيجية بإدخال رقم حسابهم مع وضع اعتماد بمبل
 للإستفادة من خدمات معينة .

تعتبر إدارة سلسلة قنوات التوزيع من العناصر الأساسية لنجاح أي  التوزيع الإلكتروني: 3ـ6
تجارة إلكترونية حيث تهدف إدارة قنوات التوزيع إلى توصيل المنتجات المناسبة إلى المواقع 
المناسبة بالكميات الملائمة في الوقت المناسب وبأقل تكلفة وباستخدام شبكة الأنترنت 

ت الذكية دمج شركائها من الموردين والمصنعين وبائعي والإكسترنت أصبح بإمكان الشركا
التجزئة للمشاركة في المعلومات للقضاء على الأخطاء والتأخير وتكرار العمل عند التخطيط 

 (2لتوقعات المستقبل ولتخطيط الإنتاج.)

بار يستخدم المسوقون الإلكترونيون شبكة الأنترنت للتوزيع المباشر للمنتجات الرقمية مثل الأخ -
والبث الإذاعي وغيرها من سلع وخدمات تتم توزيعها بواسطة شبكة الأنترنت ، هنالك قيمة كبيرة 

 dellلعملية إدارة قناة التوزيع من خلال إستخدام التكنولوجيا الحديثة وعلى سيل المثال شركة 
إستفادت من خصائص الأنترنت للقيام بعمليات تصنيع ضخمة حسب طلب الزبون ،وذلك من 

بهم من أجل تسريع عمليات لال سماحهم لزبائن الأنترنت ببناء أجهزة الحاسوب الخاصة خ
مليون دولار يوميا على الأنترنت وهو ما يمثل نصف  40مبلغ  dell،حيث تبيع شركةالتسليم

 (3)مبيعاتها
 ،تلأنترناتأثرت بدرجة كبيرة بنمو وفي هذا الصدد فإن العلاقة بين المنظمة وشركاء التوزيع 

ذه ه، ويطلق على الإستغناء عن بعض قنوات التوزيع حيث قدمت الأنترنت وسائل تساعد على
ويقصد بها الإستغناء عن الوسطاء مثل  DISINTER MEDIATIONالعملية عدم الوساطة 

 و بعبارةئها أالموزعين والسماسرة الذين كانوا في السابق يمثلون همزة الوصل بين المنظمة وعملا
، لكينلمستهللتجزئة والبيع مباشرة عدم الوساطة الإستغناء عن تجار الجملة وتجار اأخرى يقصد ب

 وتعتبر عدم الوساطة إحدى التغييرات الهيكلية الهامة في الأسواق الإلكترونية 
 ها: ك أهمولعدم الوساطة بين المنتج والمستهلك العديد من الفوائد بالنسبة للمنتج والمستهل

 ر ن تجامات من خلال توفير المنتج للأرباح التي كان يحصل عليها كل انخفاض تكلفة المبيع
 الجملة وتجار التجزئة.

 ائدة انخفاض أسعار السلع والخدمات بسبب انخفاض التكاليف وهو ما يعود على المستهلك بالف
 (4)، وينعكس على المؤسسة بدور إيجابي ويدعم موقفها التنافسي.المتمثلة في انخفاض الأسعار

اع ع أنووسطاء بالنسبة لجميى الرغم من ذلك فإن عدم الوساطة لا تعني عدم وجود حاجة للوعل
 يعها علىم توز، حيث يفضل استخدام الوسطاء خاصة بالنسبة للسلع المادية الملموسة والتي يتالسلع

 نطاق واسع عبر العالم.
الترويج هو الأكثر رؤية والوظيفة الأكثر تأكيدا لثقافة المؤسسة من بين الترويج الإلكتروني:  4ـ6

وظائف التسويق الأخرى ،ففي الوظائف الأخرى تتصل المؤسسة بالسوق بهدوء وبأسلوب أكثر 
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سلبية ،بينما في الوظيفة الترويجية تنهض الشركة وتسمع صوتها للبيئة الخارجية " الوطنية 
 ". وشركات اون مسموعة ومرئية من قبل الآخرين " أفرادوالدولية " رغبة في أن تك

شيط ن وتنوكما علمنا من قبل أن مكونات المزيج الترويجي الشائعة هي البيع الشخصي والإعلا-
ة نتيج المبيعات والنشر والعلاقات العامة ،ولكن في الترويج الإلكتروني سوف يختلف الأمر

 مية كلبينما تزداد بوضوح أه ،هام في المزيج وهو البيع الشخصي تخفيض أو تقليص دور عنصر
بر علبحث من الإعلان وتنشيط المبيعات وللترويج الإلكتروني للموقع يجب الإشتراك في أداة ا

 الأنترنت والتي تعتبر ذات قيمة كبيرة للمنظمات .
ت لتساؤلااالإجابة على وحتى يمكن بناء إتصالات تسويقية إلكترونية ناجحة وصلبة فلا بد من  

 التالية :
 ماهي الطرق التي يمكن أن يصل بها العميل لموقع المشروع؟ 
 ماهي الصفحات الأكثر إنتشارا على الشبكة؟ 
 (1)كيف يمكن عمل حملة إعلانية على الشبكة؟ 

تسويقية إضافية جديدة يتم من خلالها إبلاغ العملاء بمنافع المنتج  إتصالات قناةوتوفر الأنترنت 
، ويمكن إستخدام الأنترنت كمكمل أو متمم لمجموعة أو دتهم في عملية إتخاذ قرار الشراءلمساع
 ( .2، تنشيط المبيعات والعلاقات العامة والتسويق المباشر)النشاطات الترويجية مثل الإعلان نطاق

ت مبيعالي أهم عناصر المزيج الترويجي الإلكتروني والمتمثلة في تنشيط الوسنستعرض فيما ي
 والإعلان لأنهما الأكثر أهمية :

 : لأنترنت من هدايا وخصومات تتعدد أدوات تنشيط المبيعات المستخدمة على ا تنشيط المبيعات
 افة، وتعتبر عرض المنتجات بشكل جذاب يحقق للعميل القدرة على الحصول على كوغيرها

، وبلا شك فإن استراتيجية تنشيط المبيعات التي تتيح للعملاء المعلومات التي يرغب فيها
، وهذا ما يقيم ل وقت يدخل فيه إلى موقع المؤسسةالحصول على بعض الهدايا والمكافآت في ك

 (3)علاقة طويلة الأجل مع العميل وتحقيق الولاء للمنظمة ومنتجاتها .
 اقع لى مويجي إستخداما ععتبر الإعلان أكثر عناصر المزيج الترو: ي الإعلان الإلكتروني

روني لإلكت، حيث يختلف الإعلان الإلكتروني عن الإعلان التقليدي في أن الإعلان االأنترنت
شرة ه مبايولد إستجابة فورية وكذلك يتصف بالقدرة على صياغة رسائل غنية بالمعلومات ويوج

 تخدم، ويسوذلك على خلاف الإعلان التقليدي ة التفاعلإلى المستخدمين مما يزيد من درج
 الإعلان الإلكتروني بطرق شتى منها :

  إستخدام أسلوبBanner .ويقصد به وضع إعلان صغير في الركن الأعلى من الموقع 

 ئيسيةع الره الزائرين إلى المواقإعلانات الكلمة الموجهة وهو إعلان يظهر في شكل دليل يوج. 

  أسلوبButton ads  وهو عبارة عن إعلان صغير يظهر في شكل مربع أو مستطيل ويحمل
 شعار المنتج ويظهر في الركن الأسفل من الموقع.

  أسلوبSponsorship  وهو عبارة عن إعلانات تهدف إلى إحداث التكامل بين ماركات
 (4)معينة أو منتجات معينة عن طريق إستخدام محتوى إعلاني واحد.

حول عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني فهناك من يرى أن  اأن هناك اختلافوكما ذكرنا سابقا 
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 ، وقد قدم الباحثانتطور لعناصر مزيج تجارة التجزئة عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني هي
Kaly anam and Meintyre  م تقسيما واضحا وشاملا لعناصر المزيج التسويقي  2002عام

 وهذه العناصر هي : P2C2S,24هذا التصنيف تسمية الإلكتروني وقد أطلقا على 
 ، التوزيع "المكان" ، المنتوج وتصنيفه، الترويج، المجمعات الإفتراضية، الأمنتصميم موقع الويب

 . (1)، التخصيصخدمات الزبون، السعر، الخصوصية
 ثر التسويق الإلكتروني على المزيج التسويقيأ

 ق غير أنلتسوياأن التسويق الإلكتروني يختلف عن التسويق التقليدي من حيث الآلية التي يتم فيها 
ي لإلكتروناسويق المضمون واحد في كلتا الحالتين .التسويق التقليدي يتم وفق آلية معقدة بينما الت
جراءات الإ ختصريتم وفق آلية بسيطة،التسويق الإلكتروني قد اختصر العديد من منافذ التوزيع وا

 عنكبوتيةكة الالتقليدية بالترويج بحيث أصبح الترويج يتم على المواقع المخصصة للشركات في الشب
دة وزيا وهذا التبسيط والاختصار أدى بدوره إلى تخفيض الأسعار بسبب المنافسة بين الشركات

لتسويقي يج اي على المزالمبيعات اعتماداً على اقتصاديات الحجم فما هي آثار التسويق الإلكترون
ا يعرف التسعير( وهو م -الترويج  -التوزيع  -للسلعة المكون من العناصر التالية) المنتج

P(Product,Price,Place,Promotion 4.؟ ) 
 :Productأثر التسويق الإلكتروني على المنتج  -1

ليه عالمنتجات هي أحد العناصر الأساسية للمزيج التسويقي وكافة العناصر الأخرى ترتكز 
له ة حصووتتمحور حوله.والمنتج بالتعريف هو مجموعة المنافع التي يحصل عليها المشتري نتيج

فات عليه والمنافع التي يحصل عليها المشتري من جراء استخدامه له . وهناك بعض التعري
 متعلقة بالمنتج ومنها:المتفرقة ال

 وهو مجموعة المنتجات التي تقوم الشركة بإنتاجها. مزيج المنتجات : -أ
 ك.مستهلمجموعة المواصفات التي تعمل على إشباع رغبات معينة لدى ال المنتج الفردي : -ب
 يةنتاجلية الإ:وهو مجموعة المنتجات التي يوجد بينها علاقة أو ارتباط في العمخط المنتجات  -ت

 ويمكن التعبير عنه بعدة مؤشرات منها الاتساع والعمق والترابط.
 إضافة منتجات جديدة إلى المنتجات الحالية. التنويع : -ث
 : إضافة شكل جديد إلى الأشكال الحالية التي تنتجها الشركة.التشكيل -ج
 ل.وهو حذف أو إسقاط أحد المنتجات أو خطوط المنتجات أو أحد الأشكا التبسيط: -ح
 – 4النضج  -3النمو -2التقديم -1تمر دورة حياة المنتج بعدة مراحل وهي  دورة حياة المنتج: -خ

ات لمبيعالانحدار.تختلف كل مرحلة من هذه المراحل بالمؤشرات والنسب المالية من حيث حجم ا
لشركة النسبة لنتج بوالأرباح المحققة والتكاليف والمستهلكين والمنافسين .والفائدة من دورة حياة الم
 تكمن في رسم الإستراتيجية التسويقية التي تتفق مع المرحلة التي يتم بها المنتج.

ت لخدماوهي مجموعة الخدمات المقدمة عبر الإنترنت؛ والإنترنت هي بحق أم ا الخدمات : -د
ية ؛بحيث تقدم من خلالها مجموعة من الخدمات مثل الصيانة وخدمات استشارية وخدمات صح

عب ما يصيمية وغيرها. وتتميز هذه الخدمات بأنها غير ملموسة وهي غير قابلة للتخزين كوتعل
 تأدية بعضها عبر الإنترنت مثل خدمات التغليف والنقل .

أن أثر شبكة الإنترنت على المنتج تظهر من حيث ارتباط المنتجات ومواصفاتها بالمواصفات 
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ساهم بإعطاء المعلومات عن المنتجات العالمية العالمية في العصر الحاضر، وشبكة الإنترنت ت
 المنافسة.

كما أن بعض الأشخاص لا يرغبون بالتسوق من خلال تجوالهم بالأسواق لذلك فهم يفضلون 
الحصول على منتجاتهم من خلال الصور الحية المعروضة على المواقع المخصصة للشركات 

 على الشبكة العنكبوتية.
ت ساهم بظهور منتجات وخدمات جديدة، الأمر الذي زاد من التنوع أن العرض على شبكة الإنترن

 في المنتجات المعروضة وأصبحت عوامل التمييز والاختيار أكثر وضوحاً.
أن تطور خدمات ما بعد البيع والضمان لهذه المنتجات ساهم في زيادة أهمية العرض وإظهار 

اهم شبكة الإنترنت في معرفة هذه المعلومات عن المنتج والخدمات ما بعد البيع؛ بحيث تس
 الخدمات.

 :Placeأثر التسويق الإلكتروني على التوزيع  -2
يعتبر التوزيع من القرارات الهامة في الشركة إذ تؤثر هذه القرارات على القرارات التسويقية 

 الأخرى ويترتب عليها التزاماتٌ مالية طويلة الأجل ومن قنوات التوزيع نذكر ما يلي:
 وهو التاجر الذي يتعامل في صفقة الجملة ويورد لتاجر المفرق أو التجزئة.تاجر الجملة:  -أ

 وهو التاجر الذي يتعامل في صفقة التجزئة ويبيع للمستهلك. تاجر المفرق أو التجزئة: -ب
الوكيل هو الوسيط الذي تنتقل إليه السلعة ويتقاضى عنها الوكلاء والوسطاء والسماسرة :  -ت

ة على بيعها دون أن تنتقل إليه الملكية؛وهذا ما يفرقه عن تاجر الجملة. والسمسار هو الوسيط عمول
الذي يتوسط العلاقة بين البائع والمشتري مقابل عمولة معينة والوسطاء كالمؤسسات التسويقية 

ت مع المحلية أو الخارجية،والحواضن التسويقية التي تتولى بيع المنتجات العائدة لإحدى الشركا
منتجاتها والاستفادة من ميزة التكامل السلعي أو رواج إحدى السلع لإمكانية بيع السلع العائدة لهذه 

 الشركة.
أن شبكة الإنترنت تساعد على تخفيض القنوات التسويقية وتعمل على إيصال السلعة للمستهلك 

 تهلك مباشرةً.بالزمان والمكان المناسبين وتؤدي إلى تطبيق قاعدة من المنتج إلى المس
 

لقد بدا واضحاً بأن التوزيع عبر شبكة الإنترنت ساهمت باختصار الكثير من قنوات التوزيع الأمر 
أن اختصار قنوات التوزيع كان من شأنه تخفيض عدد  الذي أنعكس على تكاليف الإنتاج .

 الموظفين وهذا هو الحال في شركة أمازون دوت كوم بحيث أصبحت العلاقة مباشرة مع
المستهلكين فلم يعد هناك حاجة للعدد الكبير من الموظفين لتصريف الأعمال . وكذلك الحال بالنسبة 

% من الصفقات في بيع الورود من خلال الإنترنت فأصبحت الورود 60لهولندة بحيث تم عقد 
تصل إلى المستهلك في أميركا في الوقت المناسب، الأمر الذي ساهم بزيادة المبيعات وسرعة 

 دمة الزبائن.خ
ً بحيث يتم  أن التوزيع عبر الإنترنت ساهم بإيجاد بدائل للنقل وخصوصاً عندما يكون المنتج رقميا

 نقلة عبر شبكة الإنترنت مباشرة.
أن اختصار قنوات التوزيع كان من شانه الاستغناء عن الوسطاء، وقد أدى ذلك إلى تخفيض 

 الرد على طلبات العملاء المستعجلة على مدار الساعة.تكاليف الإنتاج والتوزيع، الأمر الذي ساهم ب
أن شبكة الإنترنت توفر السرعة في تأمين وصول الوثائق المطلوبة والطلبات والوفاء بها ومتابعة 
وصول المنتج إلى المستهلك النهائي وهذا يساهم أيضاً بسرعة وزيادة خدمات ما بعد البيع وقبول 

 ة المطلوبة.وإعادة السلع المرتجعة وبالسرع
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 :Promotionأثر التسويق الإلكتروني على الترويج  -3
الترويج هو مجموعة من الجهود التسويقية المتعلقة بإمداد المستهلك بالمعلومات عن المزايا 

اهتمامه بها وإقناعه بمقدرتها على إشباع  الخاصة بالسلعة أو الخدمة أو فكرة معينة،وإثارة
 احتياجاته وذلك بهدف دفعه إلى اتخاذ قرار بشرائها ثم الاستمرار باستعمالها مستقبلاً.

ويتم الترويج على شبكة الإنترنت بالطريقة المثلى للفت الانتباه حول السلع المعروضة كأن يتم 
المثيرة للانتباه مما يزيد من زوار الموقع الإعلان على الموقع المخصص مقترناً بإحدى القصص 

 والتعرف على مواصفات السلعة المعروضة.
والإعلان الترويجي يتموضع في أعلى صفحة ويب على شكل صور متحركة لها آلية ربط بحيث 
إذا نقر المستخدم على الإعلان يتم إرسالها فوراً إلى الموقع المعلن. وتتقاضى الشركات 

مبالغ وعمولات عن الإعلان أو نسب من المبيعات وفقاً لعدد مرات مشاهدة  المتخصصة بالإعلان
 ( .2006،618الإعلان)خضر وترجمان

ً في نجاح عملية التسويق على شبكة الإنترنت ؛ذلك أن الزائر  أن أهمية الموقع يلعب دوراً هاما
د من تقديم المعلومات سيقوم بالمقارنة بين ما تعرضه الشركات المختلفة والمقارنة بينها؛إذ لا ب

المفيدة التي تثير اهتمامه. والمسألة الثانية المتعلقة بالموضوع هي شكل الموقع وتصميمه ؛ذلك أن 
هذا الجانب مهم جداً لجذب الاهتمام من الزائرين ومن شأنه أن يساهم في دعم العملية التسويقية 

 عبر الإنترنت.
 -البيع الشخصي  -الإعلان  -وهي  يتضمن المزيج الترويجي أربعة عناصر أساسية

 تنشيط المبيعات كما يلي: -النشر)الدعاية( 
 أثر التسويق الإلكتروني على الإعلان:-أ

الإعلان وسيلة غير شخصية لتقديم السلع والأفكار والخدمات وترويجها بواسطة جهة معلومة 
مهماً من الإعلان التجاري مقابل أجر. وقد أصبح الإعلان عبر الإنترنت في الوقت الحاضر فرعاً 

 الذي يضم رسائل قصيرة وصور متحركة لإيصالها للزائرين للموقع .
 Javaهناك عدة أنواع للإعلانات عبر الإنترنت منها الإعلان الثري الذي يستخدم برنامج جافا

وهو يضمن التفاعل مع مستخدم الإنترنت بحيث يتجاوب مع الإعلان كأن يعرض طائرة وسلسلة 
دخان المندفع منها وما أن يستمر المستخدم بالضغط بالماوس على الطائرة حتى تنسحب من ال

 الطائرة إلى مكان الإعلان مع مقطع صوتي يرافق ذلك.
ً الرسوم المتحركة التي تهدف إلى إثارة الاهتمام والصور التي  ومن الوسائل المستخدمة أيضا

عن الصور ثنائية الأبعاد لأنه سيصبح هناك المتحركة تتطلب تطبيقات تختلف Gifتتضمنها رسوم 
الواحد . ويتعين تصميم كل صورة ليتم بعدها استعراض كافة  Gifعدد كبير من الصور في الـ 

 الصور بحركة متناسقة .
أن الإعلان عبر الإنترنت يشكل وسيلة منخفضة التكاليف كما أن الإعلان عبرها يتميز بالمرونة 

بعاً لتطور المنتجات والخدمات.كما أن الإعلان عبر شبكة الإنترنت يساعد لإمكانية تغيير الإعلان ت
 المؤسسة في الحصول على معلومات إحصائية حول نجاح الإعلان ورضا الزبائن.

يعتبر الإعلان عبر الإنترنت وسيلة حديثة العهد مقارنة بالوسائل الأخرى كالتلفزيون والراديو 
تتناسب مع مختلف الأعمال؛ ففي استبيان في الولايات المتحدة ،ويرى المحللون بأن هذه الوسيلة 

% لا 45% من مستخدمي الإنترنت يوافقون على الإعلان عبر الإنترنت مقابل55تبين بأن 
 يوافقون كبديل للوسائل الأخرى.

ومن المزايا التي يتمتع بها الإعلان عبر شبكة الإنترنت ،أن هذه الوسيلة تقدم للمؤسسة المعلنة 
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 لبيانات عن تقبل الإعلان وردود أفعال الزائرين بالمجان.ا
كما أن الإعلان عبر الإنترنت تكلفته زهيدة مقارنة بالوسائل الأخرى البديلة؛ذلك أن هذه الوسيلة 
كاملة الأجزاء بحيث يتم الإعلان بالصوت والصورة وبتكلفة منخفضة. وهذه الإعلانات التي تتم 

 ج إلى موافقة رسمية مما يخفض من إجراءات الإعلان .عبر شبكة الإنترنت لا تحتا
 * خطوات الإعلان عبر شبكة الإنترنت:

إيجاد مزود خدمة وهي الشركة التي تزود خدمة الارتباط بالشبكة عبر الإنترنت والمسوق يحتاج  -
ً بالصوت والصورة وأن يكون  إلى مزود خدمة عالي المواصفات لإمكانية رؤية الإعلان واضحا

 تصميم الفني عالي المستوى.ال
 إيجاد الشركة الإعلانية التي ستقوم بتأسيس الموقع عبر الإنترنت ومسئولة عن صيانته وتحديثه. -

 البيع الشخصي عبر الإنترنت: -ب
البيع الشخصي وهو العملية التي يقوم بها رجل البيع لإقناع العملاء بشراء منتج ما من خلال 

 الزبون؛ ذلك أن البيع جزءٌ من العملية التسويقية. الاتصال الشخصي بينه وبين
أن وجود شبكة الإنترنت قد ساعد على تقصير المسافة بين المؤسسة المسوقة والعملاء وقد جعلت 
الاتصال أكثر حيوية وفعالية بين الأطراف مع استخدام التقنيات الحديثة في برامج الوسائط 

ة الإنترنت تساهم بإيصال المعلومات إلى رجل البيع المتعددة والصوت والصورة الحية. أن شبك
ً في بلدٍ بعيدةٍ عن المركز؛بحيث يتيسر له الحصول على المعلومة السريعة عبر  الذي يكون مكلفا

 شبكة الإنترنت من مركز الشركة الأم التي يعمل لحسابها.
 
 النشر والدعاية: -ج

المعلومات أو الأفكار عن السلع والخدمات النشر أو الدعاية وسيلة مجانية غير شخصية لتقديم 
للجمهور بواسطة جهة معلومة، وشبكة الإنترنت وسيلة مهمة ومصدر هام للنشر في العالم من 
خلال بنوك المعلومات ومجموعات الأخبار التي تقدم معلومات مستمرة عن أهم ما يدور في العالم 

 صادي.في جميع النواحي سواء على الصعيد السياسي أو الاقت
 تنشيط المبيعات : -د

لقد برزت العديد من الوسائل المتعلقة بتنشيط المبيعات التي تتم من خلال التسويق الإلكتروني 
والتي يمكن للمؤسسة المسوقة استخدامها وهي تركز على المستهلك الأخير مثل بعض نماذج 

لمسوقة أو من خلال الهدايا )كقرص الليزر الذي يحتوي على معلومات عن منتجات الشركة ا
الربط المجاني لعدد من الساعات على شبكة الإنترنت،أو الخدمات الأخرى مثل القواميس 

 الإلكترونية والألعاب المختلفة وغيرها(.
 :Pricingأثر التسويق الإلكتروني على التسعير -4

اً للشركة بينما السعر هو أحد مكونات المزيج التسويقي كما ذكرنا أعلاه ذلك أن السعر يعطي مورد
 بقية العناصر نفقات تتحملها الشركة.

 العوامل المؤثرة بالتسعير: -أ
أن السعر هو الشكل الذي يحدد قيمة السلعة بالنقود وفقاً لما تحققه السلعة من منفعة وغالباً ما يكون 
معياراً للجودة . أن قيمة السلعة تختلف باختلاف الأشخاص والزمن والسوق. لذلك أن السعر لما له 

صصين لدراسة فإن دراسته تحتاج إلى متخ -لأنه يشكل الإيراد الأساسي للشركة  -من أهمية 
السوق والشركة وكافة العوامل المتعلقة بالبيع والتسعير. فالعوامل المؤثرة بالتسعير مختلفة منها ما 

 هو بيد الشركة ومنها ما هو خارج عن سيطرة الشركة، ومن هذه العوامل ما يلي:
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 التكاليف :• 
ل وغيرها وعندما تسوق التكلفة هي الحد الأدنى للسعر وتشمل تكاليف الإنتاج والتسويق والنق

السلعة دولياً يضاف إلى التكاليف الرسوم الجمركية ،والتخزين، والنقل، وغيرها. أن التسويق عبر 
الإنترنت من شأنه أن يخفض الكثير من التكاليف عما هو في التسويق التقليدي مثل السفر 

ً إذا كانت السلعة رقمية حيث  والطباعة وتقليل عدد الموظفين،كما أن بعض التكاليف تختفي كليا
تسُلم مباشرةً دون حاجة إلى التغليف. تسعى الشركة في جميع الحالات إلى التسعير لتحقيق هامشٍ 
ربحي مع الأخذ بعين الاعتبار التكاليف المدفوعة. أن انخفاض التكاليف المدفوعة من شأنه أن 

 يخفض الأسعار في حال التسويق عبر الإنترنت.
 المنافسة:• 

افسة دورٌ في تحديد السعر ويجب التنبؤ بها لفتراتٍ طويلة . أن الشركات الرائدة قليلة التأثر للمن
بالمنافسة ، وهذه المنافسة وتأثيرها على التسعير تشمل ليس فقط السلع من نفس النوع بل السلع 

 البديلة أيضاً.
عالمية وظهور منافسين أن ظهور التقنيات الحديثة وخصوصاً شبكة الإنترنت وتحرير التجارة ال

جدد من شأنه أن يزيد من حدة المنافسة بحيث يتسنى للمتعاملين أن يقارنوا بين أسعار المنتجات 
 بسهولة الأمر الذي يشكل حافزاً أمام الشركات لتخفيض أسعارها.

 المزيج التسويقي :• 
الأمر الذي يوجب أن السعر هو أحد عناصر المزيج التسويقي وهذه العناصر تتأثر ببعضها البعض 

ً مع بقية العناصر . ففي حال الجودة العالية يمكن رفع السعر . وفي حال  يكون السعر متناسبا
الترويج بشكلٍ واسع يمكن رفع السعر بسبب الطلب الكبير على السلعة . وفي حال التوزيع المباشر 

يع الأخرى. أن التسويق على المستهلكين يمكن تخفيض السعر بسبب اختصار تكاليف منافذ التوز
عبر الشبكة من شأنه أن يخفض تكاليف الترويج مقارنة بتكاليف الترويج العالمية التقليدية. وفي 
دراسةٍ حول الأسعار عبر الإنترنت للسلع الرقمية تبين بأن سعرها عبر الإنترنت يقل بمقدار من 

 % عن الأسعار التقليدية.9-16
 الموردون:• 

لشركة له أهمية في تحديد سعر السلعة،لذلك تسعى الشركات للحصول على أن سعر الموردين ل
أفضل الشروط من الموردين والتعامل معهم . أن الشبكة الإلكترونية تحقق هذه الفائدة للشركات 

 بحيث تستطيع المقارنة بينهم والتعامل مع الأفضل منهم .
 العرض والطلب:• 

الطلب مع ثبات العرض يؤدي إلى زيادة السعر والعكس  بافتراض ثبات العوامل الأخرى أن زيادة
أن زيادة العرض مع ثبات الطلب يؤدي إلى انخفاض السعر . والطلب المرن له تأثير على السعر 
بحيث إذا كان الطلب مرناً فإن زيادة السعر تؤدي إلى انخفاض الطلب الأمر الذي يجب أخذه بعين 

 الاعتبار عند وضع السعر.
كرة تقريبية عن حجم الطلب في حال التسويق عبر الإنترنت وذلك من خلال طلب مبلغ يمكن أخذ ف

 ضئيل مقابل الحصول على سلعة معينة ومن خلال الطلبات الواصلة يمكن التنبؤ بحجم الطلب.
 تدخل الدولة:• 

لسعر تتدخل الدولة في كثير من الدول في تحديد السعر الذي تبيع به الشركات،أو أنها تؤثر على ا
من خلال فرض الضرائب والرسوم . أما الشركات التي تسوق المنتجات الرقمية عبر الشبكة ، فلم 
تفرض عليها رسوم إلى هذا التاريخ عن العمليات التي تجري بواسطتها . وهذه الميزة هي من 
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 العوامل التي تجعل الأسعار منخفضة في حال التسويق عبر الشبكة.
 :  عبر الانترنت التقليدي والتسويقالفرق بين التسويق   -7

إن التسويق الالكتروني يتيح لك مشاهدة العدد الدقيق للأشخاص الذين قاموا بمشاهدة الصفحة 
الرئيسية لموقعك في الوقت الفوري وذلك باستخدام برمجيات التحليل الرقمي المتاحة على منصات 

  ."التسويق مثل "هاب سبوت
كذلك تستطيع معرفة عدد الصفحات التي قاموا بزيارتها، ونوعية الأجهزة التي يستخدمونها، ومن 
أين جاؤوا إلى الموقع، والعديد من البيانات التحليلية الأخرى.إن هذه المعلومات تساعدك على 

 .ة موقعكإعطاء الأولوية لقنوات تسويق معينة، استناداً إلى عدد الأشخاص الذين يأتون منها لزيار
% من الزيارات تأتي من البحث المجاني، فإنه يجب عليك أن 10على سبيل المثال، إذا كانت 

لزيادة تلك النسبة. أما في حالة التسويق التقليدي، فإن  (SEO) بتحسين نتائج محركات البحث تهتم
معرفة عدد الأشخاص الذين يتفاعلون مع علامتك التجارية يكون صعباً للغاية قبل أن يتواصلوا مع 

 .مندوب المبيعات أو يقوموا بعملية الشراء
طيع معرفة توجهات الزبائن وأنماط سلوكهم قبل أن يصلوا ولكن مع التسويق الالكتروني، فإنك تست

إلى المرحلة النهائية في رحلة الشراء. بمعنىً آخر، التسويق الالكتروني يسمح لك باتخاذ القرارات 
  .بناءً على معطيات ومعلومات حول كيفية اجتذاب الزبائن إلى موقعك الالكتروني

  : عبر الانترنتعيوب " سلبيات" وتحديات التسويق   -8   
  :السلبيات 

 :الإلكتروني للتسويق الأساسية المعوقات
 :يلي فيما تتمثل الإلكتروني التسويق عملية نجاح من تحد عقبات ثمة أن

 لتطوير ملحة حاجة هناك لذا المختلفة والمواقع العملاء بين التفاعل من وتحد: والثقافة اللغة .1
 ليفهمها المختلفة اللغات إلى النصوص ترجمة في نوعية نقلة إحداث شأنها من التي البرمجيات

 هناك يكون لا بحيث الأمم بين والتقاليد والعادات الثقافية الاختلافات مراعاة العملاء،وضرورة
 ً  .التجارية المواقع استخدام نحو عائقا
 التغيير لمواجهة واضحة وخطط جيدة إدارة إلى الإلكتروني التسويق يحتاج: الجيدة الإدارة .2

 لم إن ينجح أن الإلكتروني للتسويق يمكن ولا. العالمي أو المحلي السوق حركة في المستمر
 .المجال هذا في المختصون يتوفر
ً  تحد وهي: والخصوصية السرية .3 ً  الإلكتروني التسويق عملية من أيضا  وأنه وخصوصا

 الاسم،النوع،الجنسية،العنوان،طريقة مثل بالعميل المتعلقة البيانات بعض على الحصول يفترض
 للحفاظ الخاصة البرمجيات استخدام يفترض ما وهذا وغيرها الائتمان بطاقات السداد،أرقام

 .الإنترنت عبر يتم الذي الإلكتروني والدفع الصفقات وتأمين السرية على
 حقوق وحماية الإلكتروني التسويق عمليات لتنظيم ضرورية وهي: والتشريعات القوانين .4

 عمليات لتسهيل والتجارية المالية الأنظمة تطوير عن فضلاً  الإنترنت شبكة على والنشر الملكية
 .الإلكتروني التسويق

 مزايا التسويق الإلكتروني
(، حيث يفتح المجال ١٤يوفر التسويق الإلكتروني فرصة التعامل مع سوق جماعي كبير ) .1

اد لتسويق خدماتهم ومنتجاتهم وخبراتهم ومعلوماتهم أمام جميع المنظمات والشركات والأفر
(. وبمعنى آخر يتجاوز ١٥وأفكارهم بغض النظر عما إذا كانت الشركة صغيرة أو كبيرة )

  .التسويق الإلكتروني الأسواق المحلية إلى الأسواق العالمية

https://www.roowaad.com/%d9%83%d9%8a%d9%81%d9%8a%d8%a9-%d9%81%d8%ad%d8%b5-%d8%a3%d9%88-%d8%aa%d8%ad%d9%84%d9%8a%d9%84-%d8%a7%d9%84%d8%b3%d9%8a%d9%88/
https://www.roowaad.com/%d9%83%d9%8a%d9%81%d9%8a%d8%a9-%d9%81%d8%ad%d8%b5-%d8%a3%d9%88-%d8%aa%d8%ad%d9%84%d9%8a%d9%84-%d8%a7%d9%84%d8%b3%d9%8a%d9%88/
https://www.roowaad.com/%d9%83%d9%8a%d9%81%d9%8a%d8%a9-%d9%81%d8%ad%d8%b5-%d8%a3%d9%88-%d8%aa%d8%ad%d9%84%d9%8a%d9%84-%d8%a7%d9%84%d8%b3%d9%8a%d9%88/
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يمكن ئما وداتوسيع قاعدة العملاء نتيجة إمكانية الدخول اللحظي والدائم، فالموقع مفتوح  .2
ار لى مدالدخول إليه من قبل العميل الدولي أيضا، فالتسويق الإلكتروني متاح للجميع ع

  .الساعة وطوال العام
عل التفاوالانسيابية في العلاقة بين البائع والمشتري من خلال قنوات الاتصال البسيطة  .3

 (١٦المباشر بما يحقق علاقة قوية بينهما .)
ول ني بالترويج للشركة على نطاق واسع بشكل يسهل معه الوصيسمح التسويق الإلكترو .4

 (١٧للشرائح المستهدفة في أسرع وقت وبأقل تكلفة.)
فة إلى الإضابتمتاز آليات التسويق الإلكتروني بالسرعة والكفاءة في إتمام عمليات الاتصال  .5

  .التكلفة المنخفضة
ملية عد في ت الخاصة، وهو ما يساعيمكن التسويق الإلكتروني من القيام بالأبحاث والدراسا .6

 (١٨.)فيها تقييم وقياس مدى فعالية ونجاح الحملات الترويجية، وتحديد نقاط القوة والضعف
قد سويق فإن طهور الانترنت أحدث طفرة في مجال الت مواقع الويب وخدماته التسويقية: -9

 نية التيلكترويسمى بالتجارة الإألغى الحدود الجغرافية والمسافات واللغات وما إلى ذلك فظهر ما 
ورق ثر من الا أككترونيتشير إلى التنوع الكبير في تبادل المعلومات المرتبطة بالأعمال التجارية إل

حاسب ى الإل ، فمع التجارة الإلكترونية تسافر المعلومات مباشرة من الحاسب المرسلأو الفاكس
 ن لأينتجاتها عبر شبكة الانترنت فيمك، وقد استفادت معظم الصناعات من تسويق مالمستقبل

، ن يجد أي سلعة يبحث عنها " الكتب، الحاسبات الآلية، الورودشخص يتصفح الانترنت أ
 الخ.، المعلومات...السيارات

رونية لإلكتاوقد تم استغلال هذه السوق بالفعل لتسويق وتوزيع الإنتاج الفكري وأصبحت التجارة 
لموزع اشر أو عديدة على شبكة الانترنت سواء كانت هذه المواقع للناللإنتاج الفكري تحتل مواقع 

زات ية مم، ويمتاز التسويق عبر الانترنت بأربعلكتب أو حتى لمؤلفي الكتب أنفسهمأو لبائع ا
 : أساسية هي

 و ...التفاعل مع العميل وذلك من خلال البريد الالكتروني أو الصوتي أو لقطات الفيدي 
  لاقة مسبقة بين الناشر والمستفيدإذ لا حاجة لوجود عتلقائية التعامل. 
 صفقات والبيع والشراء في أي مكانالانتشار والعالمية من خلال إجراء ال. 
 (1التكامل مع العميل مثل خدمة التوصيل للمنازل.) 

 و مميز شاطن الالكتروني التسويق أن القول يمكن الفصل هذا في له تطرقنا ما خلال من         
 أهمية له أنه و ، خدماتها و بمنتجاتها التسويق عليه اعتماد المؤسسات السهل لمن انه و حديث

 أنخاء يعج في المتسوقين و للمسوقين يسمح أين المنتجات و الخدمات التسويق في كبيرة ترويجية
 الالكتروني قالتسوي يؤديه الذي الحيوي الدور نستخلص بهذا و التجارية مبادلاتهم بإجراء العالم
 و المبيعات ترويح ذلك في بما المنفعة تحقيق و الشراء القرار لاتخاذ المستهلك على التأثير هي

 .التنافسية الميزة تحقيق

                                                             

1 Mougyar,walid. opening digital markets.[s.p] :mc grawhill,1997.p.27.  
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 ت التقليدية والحرفية عااتعريف الصن -1

اختلف في  و بعضها تقليدية وقد تشابهالصناعة لل قامت العديد من المنظمات والهيئات بتقديم تعريف
 : يلي ف فيمايين هذه تعارب ان نميز نقاط معينة وعلى العموم يمكن

عريفا م ت1969قدمت المنظمة سنة  CNUCED ميةتنالمنظمة الدولية للتجارة والتعريف   -1-1
نتجة باليد منتوجات المالتي : يطبق تعريف لاتقليدية كااليدوية ميزت فيها الصناعة الصناعات العن 

 رف المستعملة من ط حداتوالادوات والوسائل البسيطة وكل مساعدة بالمنجزة  اتوحدال لعلى ك
ليدوية تقليدية عن االصناعات الميز تكبير منها على عمل يد وتالحرفي والتي تحتوي في الجزء ال

 بما يلي :

 أو البلد المنتج  بمنطقة جغرافيةتقليدية المرتبطة الالفنية أو  الخصائص - 

 1ارسون عملهم عاليا في المنازلمنتوجات حرفي بين پم -

  : مي للصناعة تقليديةالالمجلس العتعريف    -1-2

 مجموعة على حدى  وعرف كل،   2تقليديةاليمات للصناعات ى المجلس العالمي اربع تقسطأع 

تستعمل و وهي أنشطة تتعلق بمواد منتجة لها محتوى ابداعي  : ينيابداعات ذات طابع فني للحرف
 .مهارات وتقنيات مرتفعة جدا 

اد لوطنية والموثقافات المحلية واالتوحاة من سمالتعابير الكل  وهي:  وريةلالفنون الشعبية والفلك
ءة كفاالتطلب درجة عالية من والتي تعكس نظرة مشتركة للحياة وت التزيينيةستعمالية أو لاا
 . تقنيات اليدويةالو

 مهارات فنيةوتوجاة من تقاليد سوهي ورشات لانتاج مواد م ع :صنيتقليدية ما قبل التالالصناعة  
م العمل وصول إلى توسيع تقسيالكبيرة تكتف هذه طريقة لحد و بكميات  شعبية لكنها مصنوعة يدويا

و  يامحل اتقليدية ولكن منتوجات مصنوعة بالسلسلة وتحمل ذوقالللصناعة  دانذاك موا لا تعتبر
 .سوق واسع موجهة الى 

 تلآاها بواسطة انتاج تقليدية أو المواد المعاد لصناعاتوهو ما يخص نماذج ا انتاج صناعي :
 . ميات كبيرةوبك أتوماتيكية

  cci :               والمركز العالمى لتجارة  uniscoتنميةمم المتحدة والالأمنظمة   -1-3

الحرف  1997اكتوبر  08لتجارة الصناعة تقليدية فيلسكو والمركز العالمي يمنظمة اليونقدمت 

حصرا  المصنوعة من طرف الحرفيين اما اتحرفية المنتجاليقصد بالمنتجات : تي لاالتقليدية كا

                                                             
 الاقتصادية العلوم.كلية  ماجستير . الدولي التسويق مقاربة بتطبيق الجزائريبة تقليديةال الزرابي ادراتص دفع.  شفيقة صديق 1
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 ميكانيكية للحرفيالمساهمة اليدوية او الان تشكل  طيدوية او ميكانيكية شرباليد او بمساعدة ادوات  

 ليةواستخدام مواد اوللكمية  تنتج من دون تحديد، منتجات هذه المن نهائي  المنتجمن كبر لاالجزء ا

خاصة من صفاتها المتميزة والتي يمكن ان الطبيعية مستدامة وتستمد طبيعتها  من مواد خوذةما

تكون منفعية جمالية فنية ابداعية ثقافية  زخرفية ورمزية تعكس وجهة تعاقدية او اجتماعية وهذا ما 

 . 1يجعل دورها اجتماعيا وثقافيا واقتصاديا هاما

نشور والم 1988الصادر في  سنة  ctpتصنيف الدولي للمهن الحسب  oit ة للعمل يمنظمة الدولال

في تطلق تسمية الحر: تي لاكا هيصف الحرفي في المجموعة السابعة للمهن ويعرف 1991في سنة 

على  طابع الحرفي على الاشخاص الذين يمارسون اعمالهم باليد التي تساعدالوعمال المهن ذات 

 فونندة ويصمهام معينة او للوصول لمنتجات ذات الجوبام يقللازم لالني او الوقت تقليل الجهد البد

 الي :

ن صلبة واستخراج معاد عدادامر بأولئك الذين يقومون بلابناء ويتعلق اـ حرفيو ومهن استخراج و

 . من مناجم بناء وصيانة واصلاح مباني

 ادةشخاص العاملين بتلحيم و اعالاجموعة مالوآلات البناء وتضم هذه  حرفيو وعمال التعدن ـ

 تيلة تركيب وصيانة واصلاح الاقهياكل الفولاذية الثالترکيب معادن بناء وصيانة واصلاح 

  .وغيرها

 تشمل مصلحي الاجهزةا وهشابه وما حرفيو وعمال الهندسة الدقيقة ومهن الفن والصياغة – 

 .معادن الثمينة الالمجوهرات وووسيقية مالقيقة وآلات الد

مجموعة على مهن معالجة وتحضير الي هذه وخرى ذات طابع حرفي تحلاـ حرفيو وعمال المهن ا

الفرو  زراعة والصيد وتحويلها الى اغذية ومنتوجات اخرى حرفة التجارة منتوجاتلالمواد الخام ل

 .2والجلود وغيرها من المواد

 :ONIDOتعريف منظمة الامم المتحدة للتنمية الصناعية  -1-4

مستهدف سوق الوهذا وفق للاقسام  4نمية الصناعية الحرف اليدوية إلى تمت المنظمة المتحدة للقس

 كما يلي :

 تقليدي حيثالتراث الص العرقية ووهي التي تعبر منتجاتها عن الخصائ : الجميلة تقليديةالالحرف 

 في منتجاتهاكما تعرض الفنية نتج بالوحدة وتصنف ضمن الاعمال تتكون طابع فريد من نوعه 

 . ثارالآ ي جمعبيتم شراؤها من قبل محالمتاحف والمعارض الفنية و 

                                                             
أجل النهوض بقطاع الصناعة خليفي حسام لعلاوي عمر . واقع الحرفي الجزائري في ظل سياسة الدولة التشجيعية من  1

 .61ص . 2021. 01. ع 24. مج  الإقتصادية العلوم معهد مجلة التقليدية والحرفية .
 ابي جامعة .ماجيستير التجديد مطلب و التراث على المحافظة بين التقليدية والحرف الصناعات في التكوين:  نوال صديق بن 2
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تعمال باس يدويا ةوعاساليب تقليدية وتكون منتجاتها مصنستخدم توهي حرف  تقليدية :ال الحرف

ون فيين يلجأميلة هي أن الحرالجفرق بينهما وبين الحرف تقليدية مواد اولية تقليدية وتكنولوجية ال

لمساعدتهم على ضبط المنتج حسسب متطلبات السوق مع ضمان مصممين  المساعدة من طرفإلى 

 .ةظهور الخصائص العرقية والخلفية التاريخية والمحافظة عليها يمكن ان تنتج بكميات كبير

ق ت واذواق السوها مصنوعة تقليديا ومكيفة حسب احتياجاتكون منتجات :التجارية  الحرف 

كبر اعدد بكميات كبيرة وباستخدام  ب تنتجرين الأجانتالموضة وتخصص للمش وبدرجة عالية اتجاه

 .خصصة والمحلات التجاريةتالم تاجرالموتعرض في 

 -اتوماتيكية بواسطة الات  تقليدية المعاد انتاجهاالكل نماذج الصناعة وتخص  المصنعة : الحرف 

 .1للمنتجوقد لا يلتزم لها بالطابع التقليدي  رأكب تنتج بأحجام

-96رعرف المشرع الجزائر في الام ائري :زشريع الجتلتقليدية في الناعة اتعريف الص -1-5

الصناعة التقليدية والحرف بأنها كل نشاط ابداع او تحويل او  1996جانفي  10المؤرخ في  01

في  تصليح حول أداء خدمة عليها العمل اليدوي ويمارس بصفة دائمة ورئيسية  وصيانة ااوترميم 

نص هذا الجزائري في  شرعالمد اطر حدي ( لقد ل أو معرضتنقل ر او مأشكال مختلفة ) مستق

 .2تطور وازدهار هذه المهنة والمحافظة عليها عمل ونشاط الحرفي في اطر تضمنالامر

ى ناعة التقليدية علذكرها التي وردت عن الص تعاريف السابقالبعد التطرق الى مختلف     

 لصناعةامفاهيم الا أن اللي وكذا الوطني يتضح لنا على الرغم من اختلاف بين هذه المستوى المح

السمات  اعية وكذنفمة الجمالية أو اليوالقاليدوي  طابعهافات كثيرة منها رك في صتالتقليدية تش

 . هذه الصناعة اتالثقافية التي تحملها منتوج

 مسار تطور قطاع الصناعة التقليدية والحرف في الجزائر:  -2

ي تت الحولاتالظروف وال أملتهات وتغيرات ولاالاستقلال تح ذالجزائري من الاقتصاد شهد   

 الجزائر والدولية على كافة الأصعدة وقد رافق هذا التحول قيام تها كل من الساحتين الوطنيةعرف

نشاطات جوانب الميع المتتالية والواسعة التي مست ج قتصاديةالاالتدابير والاصلاحات  منبجملة 

ة ع الصناعة التقليدياتطور قط مراحلذا سنقوم بتقسيم وله , اتقطاعالالاقتصادية بمختلف 

 .الاقتصادية المنتهجة  رف في هذه الفترة حسب السياسةوالح

من  ديدالع الجزائرية باصدار ةالحكومفي هذه الفترة قامت :  1969-1962المرحلة الاولى 

 كوأصبحت أملا 1962أكتوبر 22بدأ من ، الذاتي  ابعة تحت عنوان التسيرتمراسيم المتال

ر مرسوم ومها بعد صديها وتنظريرة مسيرة من طرف الدولة بواسطة لجان عمومية لتسيغلشاا

                                                             
 .10-9. المرجع السابق . ص نوال صديق بن 1
 الاقتصاد ةجلم الشغل مناصب توفير في والحرف التقليدية الصناعات في الاستثمار دور.  طريف يمينة,  عطوانا سلمي 2
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أساس التخطيط لحكومة على ن التوجه الاشتراكي بقرار من ابر لأول مرة ععما ي 1963مارس 

قطاعات العمليات التأميم التي تمس رع في ش ماك، ة القطاع العام على الاقتصاد المركزي وهيمت

لم تدخل الدولة في الشؤون جية في الاقتصاد ولكن مست فقط التجار والحرفيين صغار والاستراتي

طاء أولوية للقطاع إذ ركز النموذج التنموي في الجزائرعلي اع، سقة نة بصفة شاملة ومالاقتصادي

بر قطاع الصناعة التقليدية والحرف من بين أولويات ذا لم يعتقطاعات لهالالصناعي على غيره من 

  .صارمة تنظيم القطاع التنموية  آنذاك فلم تكن هناك لا قوانين ولا تشريعات

مديرية  هذه الفترة في إنشاء في قطاعهتمام باللاالخطوة أولى ا مثلت في الإطار التنظيمي :

 هذه أخيرة تم إدراجها تحت 1962 الصادر في أوت 25-62الأمري الصناعة التقليدية بموجب

و  لتقليديةوأوكل لها مهام تطوير مؤسسات الصناعة التقليدية الحديثة أو ا وزارة التصنيع والطاقة

 .والمالي بالدعم التقني تزويدهو الحرفيالإنتاج وتطوير أشكال التعاون 

حديد بتكفل توالذي ي  ( ONATA )صناعة التقليديةللأنشئ الديوان الوطني  1963سنة  وفي      

جات يق المنتتسواللتقليدية الجزائرية خاصة ما يتعلق بمجال التموين ولنشاط الصناعة ابرنامج العام 

لصناعة ل تقنية المساعدة الضافة إلى مركز لإبالتصدير  حويما تلك الموجهة نلاس ومراقبة نوعها 

ارس من وفي م تاجسائل الان(المكلف بالمساعدة التقنية للحرفيين فيما يخص الو CTA ) التقليدية

تحويل  متة بوزارة الشباب والرياضة والسياحة في حين نفس السنة ألحقت الصناعة التقليدية الفني

 25في  خبالقرارالوزاري المؤر1964نة حة منذ ساالتقليدية الى وزارة السي الصناعة ادارة انتاج

 1965الطاقة سنة يرية الصناعة التقليدية بوازرة الصناعة ولحاق مدإ ومن ثم 4196ماي 

 .136-65بالمرسوم 

عة مشجتها الجزائر في هذه الفترة الالتي عرف بسبب السياسة التنموية :في الإطار الدعم المالي و

خارج في للنتج عن تبعية الدولة . القطاعات خصوصا الزراعةللقطاع الصناعي على حساب باقي 

لكسب من الصادرات وبالتالي الى  اء ما أدى إلى ارتفاع المديونية وازدياد خدمة الدينمجال الغذ

الوحيدة لمنح القروض للحرفيين  ةليالأكانت  قدفارية لهذا مثستالاعجز الدولة عن تمويل أنشطتها 

خير يقدم ثلاثة أنواع من الأهذا  1961لشعبي منذ ا ائري للقرضتتم عن طريق المجلس الجز

وض خاصة معوضة . قر إجازات للتجهيز غير .القروض بفائدة منخفضة في  قروض تتمثلال

 مجبرين على اللجوء قطاعالوأصبح حرفيو  1963سنة لية الآت هذه يبوسائل الانتاج ( ثم ألغ

درجة التهميش التي  خرين مايعكسالآعوان أمصارف كغيرهم من الشكال التقليدية من طرف لأ

  1كذابها القطاع أنكان يعات

ي النشتتتتتتاط الإقتصتتتتتتادفتتتتتتي  يةات اشتتتتتتتراكعرفتتتتتتت هتتتتتتذه الفتتتتتتترة توجهتتتتتت المرحلةةةةةةة ال:انيةةةةةةة :

مرحلتتتتتتتتتة بتتتتتتتتتالتخطيط ال هتتتتتتتتتذه زتمتتتتتتتتتن تتتتتتتتتتأميم وتأستتتتتتتتتيس شتتتتتتتتتركات وطنيتتتتتتتتتة عامتتتتتتتتتة و تمي

ية إلتتتتتتتى البنتتتتتتتك المركتتتتتتتزي مارثتالتمويتتتتتتتل المشتتتتتتتاريع الاستتتتتتتالمصتتتتتتترفي واستتتتتتتندت عمليتتتتتتتة 
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(  1973-1970يتتتتتتتتتة كمتتتتتتتتتا تتتتتتتتتتم اعتمتتتتتتتتتاد المخطتتتتتتتتتط الربتتتتتتتتتاعي الأول ) والخزينتتتتتتتتتة العموم

سياستتتتتتتتتها  تتغيتتتتتتتتردى التتتتتتتتى ظهتتتتتتتتور حيويتتتتتتتتة اقتصتتتتتتتتادية ضتتتتتتتتخمة جعلتتتتتتتتت الدولتتتتتتتتة متتتتتتتتم أ

لتتتتتته اثتتتتتتر  هتتتتتتو متتتتتتا كتتتتتتان نشتتتتتتاط الاقتصتتتتتتادي والكثتتتتتتر علتتتتتتى الستتتتتتيطرة أالتنمويتتتتتتة بهتتتتتتدف 

 1:والحرف من حيث ايجابي على قطاع الصناعة التقليدية 

ف ويتتتتتده بمختلتتتتتفتتتتتي القطتتتتتاع و تزأفضتتتتتل  تحكملتتتتت ل القاعديتتتتتةكتتتتتقطتتتتتاع بالهياتزويتتتتتد  /2

 :نشاء إ زمة لتنمية ثملاالوسائل والادوات ال

التتتتتتتي حلتتتتتتت محتتتتتتل التتتتتتديوان  (SNAT) لمؤسستتتتتتة الوطنيتتتتتتة للصتتتتتتناعة التقليدبتتتتتتةا  

للقيتتتتتتتتتام  هتتتتتتتتتدف ت 1979ستتتتتتتتتنة ( بعتتتتتتتتتد حلتتتتتتتتته ONATAالتقليديتتتتتتتتتة ) ةلصتتتتتتتتتناع التتتتتتتتتوطني

 .بجميع العمليات التي ترمي لتنمية الصناعة التقليدية

وضتتتتتتتع إلتتتتتتتى ضتتتتتتتافة لإبنتاجيتتتتتتتة فتتتتتتتي مختلتتتتتتتف قطاعتتتتتتتات النشتتتتتتتاط إنشتتتتتتتاء ورشتتتتتتتات إ /3

 .توى الولائيمومية متخصصة على مسعمؤسسات 

متتتتتتتتتن بعتتتتتتتتد أن كانتتتتتتتتت  1973 ستتتتتتتتنةوضتتتتتتتتم الحتتتتتتتترف لمديريتتتتتتتتة الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة ل 

 وبتتتتتتتتتتتذلك أصتتتتتتتتتتتبحت( ONPIة )صتتتتتتتتتتتناعيلملكيتتتتتتتتتتتة اللالتتتتتتتتتتتديوان التتتتتتتتتتتوطني  صتتتتتتتتتتتلاحيات

تقتتتتتتتتتع تحتتتتتتتتتت وصتتتتتتتتتاية وزارة و  الحتتتتتتتتترف  ستتتتتتتتتميتها مديريتتتتتتتتتة الصتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتة وت

 الصناعة والطاقة 

حيتتتتتتتث  التقليديتتتتتتتة و الحتتتتتتترف فتتتتتتتي قطتتتتتتتاع الصتتتتتتتناعة مارثشتتتتتتتجيع الاستتتتتتتتو توجتتتتتتته نحتتتتتتتو ت

استتتتتتتتثماري فتتتتتتتي القطتتتتتتتاع  مشتتتتتتتروع  67نجتتتتتتتاز إ 1973-1969شتتتتتتتهدت الفتتتتتتتترة متتتتتتتابين 

ستتتتتوق الصتتتتتغر  ستتتتتبب مليتتتتتات الاستتتتتتثمار تزايتتتتتد ملحوظتتتتتا بعتشتتتتتهد متتتتتن ذلتتتتتك الوقتتتتتت لتتتتتم 

ثتتتتتتتم  ( 1976-1974 )لمشتتتتتتكلة بيتتتتتتع المنتجتتتتتتتات فتتتتتتي الفتتتتتتترةالصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة وتفاديتتتتتتتا 

  .استثماري كما وضعت مراكز للبيع لتسهيل عملية التسويق نجاز مشروعإ

 مرحلتتتتتتتتتة متتتتتتتتتع بدايتتتتتتتتتة تطبيتتتتتتتتتقال: تزامنتتتتتتتتتت هتتتتتتتتتذه  (1991-1981المرحلةةةةةةةةةة ال:ال:ةةةةةةةةةة  

يتتتتتتتتث تتتتتتتتتم إدختتتتتتتتال تصتتتتتتتتحيحات وتعتتتتتتتتديلات (ح1994.1980خماستتتتتتتتي الاول)المخطتتتتتتتتط ال

 مشتتتتتتتاكل التتتتتتتتي صتتتتتتتادفتها المخططتتتتتتتات الستتتتتتتابقة والعمتتتتتتتل علتتتتتتتى تحقيتتتتتتتقالزمتتتتتتتة لحتتتتتتتل لاال

صتتتتتتتتدرت توجهتتتتتتتتات للسياستتتتتتتتة ألشتتتتتتتتاملة وفتتتتتتتتي ستتتتتتتتبيل الوصتتتتتتتتول إلتتتتتتتتى ذلتتتتتتتتك التنميتتتتتتتتة ا

 :الاقتصادية خلال مرحلة تطبيق هذا المخطط من بين نصوصها

 .شجيع الصناعات المنتجةت -

 .تشجيع القطاع الخاص  -

                                                             
 الجزائر لولاية الشباب تشغيل لدعم وطنيةال وكالةال دعم حالة:  الجزائر في الحرف و التقليدية الصناعات دعم.  آسيا شيان  1
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رى للتصتتتتتتدير ختتتتتتارج قطتتتتتتاع ختتتتتتأفتتتتتتي تنميتتتتتتة البحتتتتتتث عتتتتتتن مصتتتتتتادر  لمستتتتتتاهمةا -

لتتتتتتتى إشتتتتتتتركات الصتتتتتتتلاح القطتتتتتتتاع الصتتتتتتتناعي العمتتتتتتتومي بتقستتتتتتتيم ،إالمحروقتتتتتتتات 

قطتتتتتتاع الصتتتتتتغر حجمتتتتتتا لتستتتتتتهيل التتتتتتتحكم فتتتتتتي تستتتتتتييرها وبهتتتتتتذا بتتتتتترز أمؤسستتتتتتات 

 شتتتتتتتكالأف التتتتتتتى الواجهتتتتتتتة باعتبتتتتتتتاره شتتتتتتتكلا متتتتتتتن الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتتر

القطتتتتتاع تتتتتتم وضتتتتتع  الاستتتتتتثمار الفتتتتتردي وفتتتتتي محاولتتتتتة متتتتتن الدولتتتتتة لإعتتتتتادة هيكلتتتتتة

 :انمظة تشريعية وتنظيمية تتمثل في 

مرستتتتتتوم الالقطتتتتتتاع إلتتتتتتى وزارة الصتتتتتتناعات الخفيفتتتتتتة حتتتتتتدد ذلتتتتتتك بموجتتتتتتب ضتتتتتتم  -

 .1980.جانفي 31المؤرخ في 16 - 80

 12-82نصتتتتتتتدار القتتتتتتتانوإلأساستتتتتتتي للحرفتتتتتتتي حيتتتتتتتث تتتتتتتتم ولأول متتتتتتترة القتتتتتتتانون ا -

ضتتتتتتتتمن تعريتتتتتتتتف الحرفتتتتتتتتي يون الأساستتتتتتتتي للحرفتتتتتتتتي والتتتتتتتتذي المتضتتتتتتتتمن القتتتتتتتتان

عمتتتتتتال الحرفيتتتتتتة إلتتتتتتى جانتتتتتتب تعريتتتتتتف ه و قواعتتتتتتد ممارستتتتتتة الأتتتتتتتباجوحقوقتتتتتته ووا

دعم التتتتتتتعاونيتتتتتة العرفيتتتتتة وكتتتتتتذا المقاولتتتتتة الحرفيتتتتتة متتتتتتابين الرغبتتتتتة فتتتتتي الم يوتنظتتتتت

- 83نشتتتتتتتتاطات الحرفيتتتتتتتتة بعتتتتتتتتد تأكتتتتتتتتد نجاعتهتتتتتتتتا واصتتتتتتتتدار مرستتتتتتتتوم تنميتتتتتتتتة الو

ليديتتتتتتتة اليدويتتتتتتتة والحتتتتتتترف وينقستتتتتتتم تنظتتتتتتتيم ستتتتتتتجل الصتتتتتتتناعة التقالختتتتتتتاص ب 550

ستتتتتجل والفرديتتتتتون حرفيتتتتتون اليدويتتتتتة والتتتتتذي يستتتتتجل فيتتتتته ال الصتتتتتناعةالتتتتتى ستتتتتجل 

الحتتتتتتترف ويستتتتتتتجل فيتتتتتتتته التعاونيتتتتتتتات الحرفيتتتتتتتة اذ يترتتتتتتتتتب عتتتتتتتن هتتتتتتتذا تستتتتتتتتجيل 

ة يفيتتتتتتتالختتتتتتتاص بك 551-83ي واصتتتتتتتدار مرستتتتتتتوم مباشتتتتتترة فتتتتتتتي الستتتتتتتجل التجتتتتتتتار

 230-88لمرستتتتتتتتتتتوم وتعاونيتتتتتتتتتتتات أو ارفتتتتتتتتتتتي حفهتتتتتتتتتتترس التتتتتتتتتتتوطني للالعتتتتتتتتتتتداد إ

م ستتتتتتتجل الصتتتتتتتناعة اليدويتتتتتتتة والحتتتتتتترف علتتتتتتتى أن يتتتتتتتتم المتضتتتتتتتمن إعتتتتتتتادة تنظتتتتتتتي

المتتتتتتؤرخ  16-88لمجتتتتتتالس البلديتتتتتتة بتتتتتتدا التتتتتتوالي والقتتتتتتانون ا مستتتتتتكه متتتتتتن طتتتتتترف

والمتضتتتتتتتتتتمن القتتتتتتتتتتتانون  12ويتتتتتتتتتتتتمم القتتتتتتتتتتانون لالتتتتتتتتتتذي يعتتتتتتتتتتد 1988/ 05 /10

 .الأساسي للحرفي 

كتتتتتتتان  1986ة بتروليتتتتتتتة ستتتتتتتنة زمتتتتتتتقتصتتتتتتتااد الجزائتتتتتتتري تعتتتتتتترض لأن الإأ غيتتتتتتتر  -

لهتتتتتا تتتتتتأثيرعلى قطتتتتتاع الصتتتتتناعة التقليديتتتتتة ، فتعتتتتترض القطتتتتتاع لهتتتتتزة عنيفتتتتتة بعتتتتتد 

متتتتتا أدى إلتتتتتى  1987SNATحتتتتتل الشتتتتتركة الوطنيتتتتتة للصتتتتتناعة التقليديتتتتتة ستتتتتنة 

تتتتتتم تحويتتتتتل وصتتتتتاية القطتتتتتاع خصوصتتتتتا فتتتتتي مجتتتتتال التمويتتتتتل كمتتتتتا  أطيرفقتتتتتدان تتتتتت

ارة الستتتتتتتياحة لتتتتتتتى قطتتتتتتتاع الستتتتتتتياحة ليصتتتتتتتبح تتتتتتتتابع لتتتتتتتوزإ 1990القطتتتتتتتاع ستتتتتتتنة 

المتتتتتتتتتتتؤرخ 307- 92رئاستتتتتتتتتتتي والصتتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتتة بموجتتتتتتتتتتتب المرستتتتتتتتتتتوم ال

 .1920جويلية 19

 (:1992-2002  المرحلة الرابعة  -

عقتتتتتتب نهايتتتتتتة الثمانينتتتتتتتات عتتتتتترف الاقتصتتتتتتتاد الجزائتتتتتتري تحتتتتتتولات جذريتتتتتتتة خاصتتتتتتة بعتتتتتتتد 

مظتتتتتتاهر الضتتتتتتعف والجمتتتتتتود التتتتتتتي أبتتتتتتدتها سياستتتتتتة التخطتتتتتتيط المركتتتتتتزي والتتتتتتتي أستتتتتتفرت 

ت علتتتتتى فقتتتتتته تغيتتتتترارقتصتتتتتاد الستتتتتوق هتتتتتذا تحتتتتتول اإ نحتتتتتو السياستتتتتة الوطنيتتتتتةعتتتتتن توجتتتتته 
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الإقتصتتتتتادي أو  اطنستتتتتحاب التتتتتتدريجي للدولتتتتتة متتتتتن النشتتتتتإمستتتتتتوى البنيتتتتتة الاقتصتتتتتادية ب

مستتتتتتوى إعتتتتتادة تنظتتتتتيم أجهتتتتتزة التتتتتدعم التتتتتتأطير متتتتتن ثتتتتتم بتتتتتدأت عمليتتتتتة التفكيتتتتتر الجتتتتتدي فتتتتتي 

هدت هتتتتتتتتذه راعتتتتتتتي خصوصتتتتتتتياته لتتتتتتتذلك شتتتتتتتييكلتتتتتتتة القطتتتتتتتاع واعتتتتتتتاده تتتتتتتتأطيره بشتتتتتتتتكل ه

 .وتحقيق مجموعة من الانجازات تشريعاتال  صدار جملة منإالمحطة 

 :هدف تأطير الحرفيين تم انشاء كل من ب:طار التنظيم والتأطير إفي  

الفرقتتتتتتتة الوطنيتتتتتتتة للصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف والغتتتتتتترف الجهويتتتتتتتة بموجتتتتتتتب  -

وتعتتتتتتتتد منتتتتتتتتتتدى  1992جتتتتتتتتانفي  9المتتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتتي 10 -92المرستتتتتتتتوم التنفيتتتتتتتتذي

 8حيتتتتتتث تتتتتتتم أنشتتتتتتاء صتتتتتتالح الحتتتتتترفيين المهتتتتتتن الحرفيتتتتتتة و التتتتتتدفاع عتتتتتتن ملتمثيتتتتتل 

منتتتتتتاجم والصتتتتتتناعة ليصتتتتتتبح عتتتتتتددها الغتتتتتترف جهويتتتتتتة تحتتتتتتت وصتتتتتتاية متتتتتتديريات 

تحتتتتتتتتتت وزارة الستتتتتتتتتياحة والصتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتة فتتتتتتتتتي  1997غرفتتتتتتتتتة ستتتتتتتتتنة 20

 . 1997جوان 

-92الوكالتتتتتتتتتتتة الوطنيتتتتتتتتتتتة للصتتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتتة بوجتتتتتتتتتتتب المرستتتتتتتتتتتوم تنفيتتتتتتتتتتتذي -

متتتتتتتتتل جإلتتتتتتتتتى الحفتتتتتتتتتاظ علتتتتتتتتتى م تهتتتتتتتتتدف 1992جتتتتتتتتتوان 9 المتتتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتتتي142

  المتعلقة بالصناعة التقليدية و ترقيتها و تنشيطها و توجيهها. نشطةالأ

مرستتتتتتتوم جتتتتتتتب الموتقليديتتتتتتتة ال عةانالصتتتتتتت تاطيتتتتتتتة نشتتتتتتتاقصتتتتتتتندوق التتتتتتتوطني لترالانشتتتتتتتاء  

  .1993جانفي  2المؤرخ  06.93 تنفيذي ال

 48شتتتتتتتاء إنالتقليديتتتتتتة وهتتتتتتذا بة بالصتتتتتتناعة المكلفتتتتتت مصتتتتتتالح الخارجيتتتتتتة لتتتتتتوزارةالنشتتتتتتاء  إو

  .ليالتأطير المح حونناعة التقليدية تسعى ة ومفتشية للسياحة والصيمدير

 متتتتتر الرئاستتتتتي التوجيتتتتتهالا بصتتتتتدور 1996كانتتتتتت بدايتتتتتة ستتتتتنة  :فةةةةةي الإطةةةةةار الشةةةةةريعي -

اعة التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف التتتتتتتذي يضتتتتتتتع الخطتتتتتتتوط العريضتتتتتتتة التتتتتتتتي تحكتتتتتتتم الصتتتتتتتن01-96 

دقيتتتتتتق وشتتتتتتامل للقطتتتتتتاع وتنظتتتتتتيم كيفيتتتتتتة ممارستتتتتتة الانشتتتتتتطة الحرفيتتتتتتة و  فبتحديتتتتتتد بتعريتتتتتت

تتتتتتتتم  1997وامتيتتتتتتتازاتهم وفتتتتتتتي ستتتتتتتنة  كتتتتتتتذا واجبتتتتتتتات الحتتتتتتترفيين و هتتتتتتتامجالاتو  قواعتتتتتتتدها

 التتتتتتتذي يتضتتتتتتتمن 1997متتتتتتتارس  29المتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتي  97-99تنفيتتتتتتتذيالمرستتتتتتتوم الصتتتتتتتدار إ

لتتتتتتتى ضتتتتتتتافة الإب والحتتتتتتترف القتتتتتتتانون الأساستتتتتتتي النمتتتتتتتوذجي لتعاونيتتتتتتتة الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة

 .حسن تنظيم للقطاعأخرى، التي تضمن م أياسرم

بتتتتتتأن الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة  ترستتتتتتا لتتتتتتدى الستتتتتتتلطات  :فةةةةةةي اطةةةةةةار إجةةةةةةرا ات التحفيزيةةةةةةةة  

اتختتتتتتاذ متتتتتتن ختتتتتتلال  افستتتتتتعت التتتتتتى تطويرهتتتتتتا كتتتتتتال عليهتتتتتتإتيمكتتتتتتن  قطتتتتتتاع  والحتتتتتترف هتتتتتتي

 في ما يلي :ذكرها مجموعة من التدابير ن

لتتتتتتبعض الانشتتتتتتطة بالمئتتتتتتة 7ةمنخفضتتتتتتلبتتتتتتق الرستتتتتتم علتتتتتتى القيمتتتتتتة المضتتتتتتافة ايتط  -

 .ة التقليدية والفنية الصناع
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عملتتتتتتة الصتتتتتتعبة والتتتتتتتي تستتتتتتتخدم فتتتتتتي تمكتتتتتتن الحتتتتتترفيين متتتتتتن الحصتتتتتتول علتتتتتتى ال -

حتياجتتتتتتتاتهم متتتتتتتن المتتتتتتتواد الاوليتتتتتتتة والمشتتتتتتتاركة فتتتتتتتي عتتتتتتتدة معتتتتتتتارض إاد راستتتتتتتت

  .دولية

تزويتتتتتتتد دعم والتتتتتتتتعزيتتتتتتتز العمتتتتتتتل القطتتتتتتتاعي الجمتتتتتتتاعي المشتتتتتتتترك فتتتتتتتي مجتتتتتتتال   -

ستتتتتتتتتتتحداث جتتتتتتتتتتوائز الصتتتتتتتتتتناعة إيم المستتتتتتتتتتابقات ونظتتتتتتتتتتو تالصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة 

 .وحمايتهالتقليدي لتقليدية لترقية المنتج ا

دى فاعليتتتتتة القطتتتتتاع يلتتتتتة هتتتتتذه الفتتتتتترة متتتتتن تعميتتتتتق الفكتتتتتر بمتتتتتوقتتتتتد ستتتتتمح العمتتتتتل ط  -

تستتتتتتتاهم فتتتتتتتي قتصتتتتتتتادي التتتتتتتوطن بمؤسستتتتتتتات ج الإستتتتتتتيويتتتتتتتد النزو قدراتتتتتتتته علتتتتتتتى ت

مناصتتتتتتب الشتتتتتتغل وتقلتتتتتتيص البطالتتتتتتة ام للتتتتتتبلاد وفتتتتتتي تتتتتتتوفير النتتتتتتاتج التتتتتتداخلي الختتتتتت

صتتتتتتتادرات ختتتتتتتارج قطتتتتتتتاع   المحروقتتتتتتتات وتحقتتتتتتتق التتتتتتتتوازن الجهتتتتتتتوي الوتتتتتتتتدعم 

ستتتتتتتات الصتتتتتتتغيرة متتتتتتتع قطتتتتتتتاع المؤستدمجتتتتتتته الستتتتتتتلطات الجزائريتتتتتتتة  متتتتتتتم جعتتتتتتتل

 . 2002وان جوالمتوسطة في 

مرحلتتتتتة هتتتتتي الأهتتتتتم متتتتتا يميتتتتتز هتتتتتذه  ذا :إلةةةةةى يومنةةةةةا  ةةةةة 2003المرحلةةةةةة ال امسةةةةةة مةةةةةن 

إلتتتتتتتتتتى وزارة المؤسستتتتتتتتتتات الصتتتتتتتتتتغيرة  يتتتتتتتتتتة والحتتتتتتتتتترفضتتتتتتتتتتم قطتتتتتتتتتتاع الصتتتتتتتتتتناعة التقليد

فتتتتتتتي تنميتتتتتتتة للقطتتتتتتتاع الستتتتتتتتراتجية إووضتتتتتتتع  ةستتتتتتتابقالمتوستتتتتتتطة و الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة وال

ة آفتتتتتتاق تقليديتتتتتتال خطتتتتتتط عمتتتتتتل للتنميتتتتتتة المستتتتتتتدامة لصتتتتتتناعةبم ستتتتتتميت 2003جتتتتتتوان  18

تنظيميتتتتتتتة والتقنيتتتتتتتة والماليتتتتتتتة إلتتتتتتتى الجتتتتتتتراءات و الإتتتتتتتتدابير الوهتتتتتتتي مجموعتتتتتتتة متتتتتتتن 2010

حديتتتتتتدها بعتتتتتتد تشتتتتتتخيص وفحتتتتتتص تتتتتتتم ت. النتتتتتتتائج المتوقعتتتتتتة متتتتتتن جتتتتتتراء تنفيتتتتتتذها  جانتتتتتتب

مستخلصتتتتتتة متتتتتتن المثلتتتتتتة هتتتتتتداف المرجتتتتتتوة تحقيقهتتتتتتا متتتتتتن الأالأستتتتتتطير اع  ثتتتتتتم تشتتتتتتامل لقطتتتتتت

 تجارب مختلف البلدان .

 :الصناعات التقليدية والحرف  انواع -3

تتميتتتتتتتز فتتتتتتترع الصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتة التتتتتتتى عتتتتتتتدة مجتتتتتتتالات حستتتتتتتب النشتتتتتتتاط الممتتتتتتتارس تت

 :انواع من الصناعات وهيبثلاثة 

 : اعة التقليدية الفنيةالصن /1

داعها ببشتتتتتتر إبتتتتتتو الانفتتتتتتراديصتتتتتتالتها وطابعهتتتتتتا أفنيتتتتتتة عنتتتتتتدما تتميتتتتتتز بالصتتتتتتناعة ال ر تعتبتتتتتت 

نفراديتتتتتتة فتتتتتتي قطاعتتتتتتات يختتتتتتص بصتتتتتتفة االهتتتتتتذا التعريتتتتتتف علتتتتتتى ان هتتتتتتذا الصتتتتتتنف متتتتتتن 

لتتتتتتتى محتتتتتتتل إير  شتتتتتتتخيتتتتتتترة تأهتتتتتتتذا المنتتتتتتتتوج التقليتتتتتتتدي  صتتتتتتتالة أالإبتتتتتتتداع الفنتتتتتتتي  وصتتتتتتتفة 

ن إهتتتتتتذا فتتتتتتالمنتتتتتتاطق الجغرافيتتتتتتة المحليتتتتتتة إلتتتتتتى جانتتتتتتب فنتتتتتتون وعلقتتتتتتة بالتقاليتتتتتتد ير المتبالتعتتتتتتا

ة هتتتتتذا النتتتتتتوع يتطلتتتتتتب تأهيتتتتتل عتتتتتتالي للحرفتتتتتتي فتتتتتي المجتتتتتتال الفنتتتتتتي  وخاصتتتتتة فتتتتتتي الحرفتتتتتت
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ف متتتتتن الحتتتتترف نالعمتتتتتل فتتتتتي هتتتتتذا الصتتتتتعاد نظتتتتتام تقستتتتتيم تستتتتتإضتتتتتافة التتتتتى خاصتتتتتية إهتتتتتذا 

ت تقليديتتتتتة فتتتتتي الوظيفتتتتتة نف متتتتتن صتتتتتناعاهتتتتتذا الصتتتتت وج وتشتتتتتمل الوظيفتتتتتة الرئيستتتتتية لمنتتتتتت

رتفتتتتتتاع إب تتميتتتتتتزالتقليديتتتتتتة الفنيتتتتتتة  ستتتتتتا وفتتتتتتي الوقتتتتتتت نلاحتتتتتتظ أن المنتوجتتتتتتاتاسأالتزستتتتتتينية 

فنيتتتتتتتة المهتتتتتتتارات التطلتتتتتتتب المتتتتتتتدة الطويلتتتتتتتة فتتتتتتتي الصتتتتتتتنع ون غرق ستتتتتتتتنهتتتتتتتا تها  لأستتتتتتتعارأ

والتتتتتتتي ة والفرديتتتتتتالتزستتتتتتينية ة يتتتتتتعر هتتتتتتذا الصتتتتتتنف إلتتتتتتى مجمتتتتتتل الحتتتتتترف ابدايشتتتتتتعاليتتتتتتة يال

ت هتتتتتذا النتتتتتوع متتتتتن الصتتتتتناعاكمتتتتتا ان  متتتتتا بهتتتتتا وبمهارتهتتتتتا لتستتتتتتدعي ان يكتتتتتون الحرفتتتتتي م

 1.سعارهاأرتفاع إالوقت طويل وهو ما يفسر  يستغرق

يتتتتتتل نهتتتتتتا تتطلتتتتتتب تأهأالنشتتتتتتاطات الحرفيتتتتتتة  متتتتتتن عالميتتتتتتزة الأساستتتتتتية لهتتتتتتذا النتتتتتتو -

إلتتتتتتتى ذلتتتتتتتك يجتتتتتتتب أن تكتتتتتتتون  أضتتتتتتتف  عتتتتتتتالي للحرفتتتتتتتي فتتتتتتتي المجتتتتتتتال الفنتتتتتتتي 

أساستتتتتتتتتا للوظيفتتتتتتتتتة  التتتتتتتتتذي مخصصتتتتتتتتتة الفنتتتتتتتتتي  الرئيستتتتتتتتتية للمنتتتتتتتتتتوجلوظيفتتتتتتتتتة ا

رق تغستتتتتتتعارها ترجتتتتتتتع إلتتتتتتتى كونهتتتتتتتا تستتتتتتتأ رتفتتتتتتتاعإماليتتتتتتتة ولعتتتتتتتل جوالالتزستتتتتتتينية 

ذا تكمتتتتتن أهميتتتتتة هتتتتتعاليتتتتتة وتطلتتتتتب مهتتتتتارات فنيتتتتتة تة فتتتتتي الصتتتتتنع ولتتتتتيطوالالمتتتتتدة 

ل ا متتتتتا جعتتتتتروري والكثيتتتتتر فتتتتتي الحيتتتتتاة اليوميتتتتتة هتتتتتذستتتتتتعمالها الضتتتتتإالعنتتتتتف فتتتتتي 

 .2 منافسة الشديدةللضوع من هذه منتوجات مو

قطاعتتتتتتتتتاتو هتتتتتتتتتي  8و تشتتتتتتتتتكيل متتتتتتتتتن 1و قتتتتتتتتتد تتتتتتتتتتم الترميتتتتتتتتتز هتتتتتتتتتذا الصتتتتتتتتتنف بتتتتتتتتتالرمز  

لطاحونتتتتتتتتة يتتتتتتتتر تقليتتتتتتتتدي للزيتتتتتتتتوت ، اتكر،) عصتتتتتتتتير المةةةةةةةةواد ال ذائيةةةةةةةةة  لي:التتتتتتتتتابالترتيب.

 (صناعة تقليدية سكر ،تقليدي خبزال،تصبير الفواكه  ،التقليدية  عجائن

 - ) نفتتتتتتتا الزجتتتتتتتاج لةةةةةةة :مةةةةةةةا يميالطةةةةةةةين الجةةةةةةةبس الحجةةةةةةةر الزجةةةةةةةاج العمةةةةةةةل علةةةةةةةى ا

صتتتتتتتتتناعة  -الرختتتتتتتتتام  ىصتتتتتتتتتناعةادوات الزجاجيتتتتتتتتتة الختتتتتتتتتزف الفنتتتتتتتتتي النحتتتتتتتتتت علتتتتتتتتت

 (تحف من الرمل الطبيعي،الجبس 

دوات الأصتتتتتتتتتتتتتناعة ، شتتتتتتتتتتتتتغال علتتتتتتتتتتتتتى البرونتتتتتتتتتتتتتزأ) العمةةةةةةةةةةةةةل علةةةةةةةةةةةةةى المعةةةةةةةةةةةةةادن 

 ية .،صناعة الاسلحة التقليدية ، الحلي التقليدي ،الحدادة الفنةينحاسال

 ( ادوات الخشبية النجارة الفنية العمل على  شب ومشتقات  

رابتتتتتتي غتتتتتتزل الصتتتتتتوف والختتتتتتيط الصتتتتتتباغة الز) لةةةةةةة:والمةةةةةةواد المما العمةةةةةةل علةةةةةةى الصةةةةةةوف

 (التقليدية 
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 القبعتتتتتات ،الألبستتتتتة التقليديتتتتتة ،الطتتتتترز علتتتتتى القمتتتتتاش) العمةةةةةل علةةةةةى القمةةةةةا  والنسةةةةةي  -

  (التقليدية

الستتتتتتروج  ، يتتتتتتةالفنالجلديتتتتتتة المنتجتتتتتتات ،باغة تقليديتتتتتتة للجلتتتتتتود )صتتتتتت العمةةةةةةل علةةةةةةى الجلةةةةةةود -

 (تجليد و تذهيب الفني

 ....(تحف صدفية،الصناعة التحف ) العمل على مواد م تلفة  -

ع لمتتتتتتواد استتتتتتتهلاكية عاديتتتتتتة وهتتتتتتي كتتتتتتل صتتتتتتن:الصةةةةةةناعات التقليديةةةةةةة لإنتةةةةةةاج المةةةةةةواد 

طابعتتتتتتتا فنيتتتتتتتا خاصتتتتتتتا وتوجتتتتتتته للعتتتتتتتائلات وللصتتتتتتتناعة والفلاحتتتتتتتة وتستتتتتتتمى  كتستتتتتتتيلا ت

تقستتتتتيم العمتتتتتل الكبتتتتتر متتتتتن أمتتتتتد علتتتتى درجتتتتتة تتعتقليديتتتتتة فتتتتتي كونهتتتتتا الأيضتتتتا الصتتتتتناعة 

يضتتتتتا عتتتتتن أهتتتتتذه الصتتتتتناعة صتتتتتغيرة وتختلتتتتتف الت صتتتتتناعاالستتتتتم إوتعتتتتترف خاصتتتتتة ب

تغنتتتتتتتي بتقاليتتتتتتتد وتتتتتتتتاريا الشتتتتتتتعوب ولا  الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة فتتتتتتتي كونهتتتتتتتا لا تتتتتتتترتبط

 الستتتتتتتائح مباشتتتتتتترة كونهتتتتتتتا منتشتتتتتتترة فتتتتتتتي كتتتتتتتل بلتتتتتتتدان العتتتتتتتالم يعنتتتتتتتى هتتتتتتتذا الصتتتتتتتنف

 تتتتتتتترتبط بتتتتتتتالتراث ولا المتتتتتتتوروث الثقتتتتتتتافي صتتتتتتتغيرة العاديتتتتتتتة التتتتتتتتي لاالصتتتتتتتناعات ال

 1.كالفلاحة على سبيل المثال

وتتمثتتتتتتتتتل فتتتتتتتتتي بعتتتتتتتتتض المتتتتتتتتتواد كالزجتتتتتتتتتاج والصتتتتتتتتتوف والخشتتتتتتتتتب وغيرهتتتتتتتتتا وستتتتتتتتتميت 

نتتتتتوع متتتتتن بالصتتتتتناعات النفعيتتتتتة لانهتتتتتا موجهتتتتتة التتتتتى الاستتتتتتهلاك العتتتتتائلي متتتتتا يميتتتتتز هتتتتتذا ال

 2لرمز بتتتتتتا اليتتتتتتد وتتتتتتتاريا الشتتتتتتعوب ويرمتتتتتتز لهتتتتتتاالتقالصتتتتتتناعات التقليديتتتتتتة هتتتتتتو ارتباطهتتتتتتا ب

 :ليلتاقطاعات وهي بالترتيب كا 9وتحتوي ، على 

نشتتتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة لإنتتتتتتتتتتتاج اوالصتتتتتتتتتتناعة أو التحويتتتتتتتتتتل  -

بقطتتتتتتتتاع المنتتتتتتتتاجم والمصتتتتتتتتانع مصتتتتتتتتالح الحجتتتتتتتتارة استتتتتتتتتغلال الرمتتتتتتتتل  المرتبطتتتتتتتتة

 . استغلال وتحضير الجبس 

نتتتتتتتتتتتاج والصتتتتتتتتتتناعة او التحويتتتتتتتتتتل طات الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة لإنشتتتتتتتتتتا -

صتتتتتتتتتتناعة لواحتتتتتتتتتتق مختلتتتتتتتتتتف  )ميكتتتتتتتتتتانيكي والكهربتتتتتتتتتتاءالالمترتبطتتتتتتتتتتة بقطتتتتتتتتتتاع 

 ي....(اتيالساع ،صناعة قطع الغيار، المركبات 

و التحويتتتتتتتتتتل أنتتتتتتتتتتتاج والصتتتتتتتتتتناعة طات الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة لإنشتتتتتتتتتتا -

 (صناعة اللوالب والمسامير ،السباكة )المرتبطة بقطاع الحديد 

و التحويتتتتتتتتتتل ألصتتتتتتتتتناعة ا و نتتتتتتتتتتتاجة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتة لأطات الصتتتتتتتتتناعنشتتتتتتتتتا -

صتتتتتتتتتناعة ، خبتتتتتتتتتازة  انعتتتتتتتتتام،غذيتتتتتتتتتة صتتتتتتتتتناعة متتتتتتتتتواد الأ)المرتبطتتتتتتتتتة بالتغذيتتتتتتتتتة 

 حرفي اليات ......( الحلويات
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نتتتتتتتتتتتاج والصتتتتتتتتتتناعة أو التحويتتتتتتتتتتل طات الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة لأنشتتتتتتتتتتا -

ن تفصتتتتتتيل وخياطتتتتتتة الملابتتتتتتس متتتتتتواد تتتتتتتزيي) المرتبطتتتتتتة بقطتتتتتتاع النستتتتتتيج والجلتتتتتتود

 ......(لالبسة والاثاث، 

تحويتتتتتتتتتتل نتتتتتتتتتتتاج والصتتتتتتتتتتناعة أوالاطات الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة لإنشتتتتتتتتتت -

دوات المنزليتتتتتتتتتتتتة ات والأثيتتتتتتتتتتتتث الختتتتتتتتتتتتردوالمرتبطتتتتتتتتتتتتة بقطتتتتتتتتتتتتاع الخشتتتتتتتتتتتتب والتأ

  ....(دوات واللوازم المنزلية الاثاث المعدني)صناعة السكاكين،  أ

ديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة لإنتتتتتتتتتتتاج والصتتتتتتتتتتناعة أو التحويتتتتتتتتتتل نشتتتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتتتناعة التقلي -

المرتبطتتتتتتتة بقطتتتتتتتاع الاشتتتتتتتغال العموميتتتتتتتتة للبنتتتتتتتاء ومتتتتتتتواد البناء)صتتتتتتتناعة اقفتتتتتتتتال، 
 ..(لوحات ترقيم السيارات، تحويل الزجاج، آجر البناء والقرميد1

 نشتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتة لإنتتتتتتتتتاج المتتتتتتتتواد المرتبطتتتتتتتتة بقطتتتتتتتتاع -

  .النقش على الأحجار الكريمة الحلي ) المجوهرات ،الميداليات،

طات الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتة لإنتتتتتتتتتاج المتتتتتتتتواد المختلفتتتتتتتتة ، متتتتتتتتواد نشتتتتتتتتا- -

   (2لوازم المصيدالتنظيف ،

 هتتتتتتتتي مجمتتتتتتتتل النشتتتتتتتتاطات التتتتتتتتتيالتقليديةةةةةةةةة والحرفيةةةةةةةةة لل ةةةةةةةةدمات : الصةةةةةةةةناعة -

أو التصتتتتتتتتتليح ارستتتتتتتتتها الحرفتتتتتتتتتي والتتتتتتتتتتي تقتتتتتتتتتدم خدمتتتتتتتتتة خاصتتتتتتتتتة بالصتتتتتتتتتيانة يم

 حكتتتتتتتتتام التشتتتتتتتتتريعيةتتتتتتتتتتي تستتتتتتتتتري،عليها الألتتتتتتتتتك الت والتتتتتتتتتترميم الفنتتتتتتتتتي بإستتتتتتتتتتثناء

هتتتتتتتم متتتتتتتا يميتتتتتتتز هتتتتتتتذه الصتتتتتتتناعات هتتتتتتتي كونهتتتتتتتا ذات قيمتتتتتتتة مضتتتتتتتافة أ الخاصتتتتتتتة

  ضعيفة لان نشاطاتها غير المنتجة للسلع المادية

فنتتتتتتتي ليح أوالتتتتتتتترميم الخاصتتتتتتتة بالصتتتتتتتيانة أو التصتتتتتتتالختتتتتتتدمات الوتتمثتتتتتتتل فتتتتتتتي تقتتتتتتتديم 

دوات المنزليتتتتتتتتتتة،ترميم الاثتتتتتتتتتتاث تركيتتتتتتتتتتب الاجهتتتتتتتتتتزة الكترونيتتتتتتتتتتة متتتتتتتتتتثلا تصتتتتتتتتتتليح أ

 . تصليح السيارات،

قطاعتتتتتتتات  7علتتتتتتتى وتحتتتتتتتتوي هتتتتتتتذه الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة  3و يرمتتتتتتتز لهتتتتتتتا بتتتتتتتالرمز 

تتمثتتتتتتل فتتتتتتي نشتتتتتتاطات الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة الحرفيتتتتتتة للختتتتتتدمات المرتبطتتتتتتة بتصتتتتتتليح 

قيقيتتتتتتتة معتتتتتتتدات الصتتتتتتتناعية الحالات وانة والخدمتتتتتتتة متتتتتتتا بعتتتتتتتد البيتتتتتتتع التجهيتتتتتتتزوصتتتتتتتي

جهيتتتتتتتتتتزات والمعتتتتتتتتتتدات ) تركيتتتتتتتتتتب الت   ي لمختلتتتتتتتتتتف فتتتتتتتتتتروع النشتتتتتتتتتتاط الاقتصتتتتتتتتتتاد

 3......(عتاد التدفئة تركيب المكيفات وآلات التبريد ، المائية

نشتتتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة للختتتتتتتتتتدمات المرتبطتتتتتتتتتتة بتصتتتتتتتتتتليح و  -

صتتتتتتتتتيانة لتجهيتتتتتتتتتزات والمتتتتتتتتتواد المستتتتتتتتتتعملة فتتتتتتتتتي مختلتتتتتتتتتف فتتتتتتتتتروع النشتتتتتتتتتاط ال
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الحرائتتتتتتتق والستتتتتتتترقة  والعتتتتتتتائلات تصتتتتتتتتليح معتتتتتتتدات الحمايتتتتتتتة ضتتتتتتتتدالاقتصتتتتتتتادي 

 ......(تصليح العتاد الفلاحي

نشتتتتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتتة للختتتتتتتتتتتدمات المرتبطتتتتتتتتتتتة بأشتتتتتتتتتتتغال  -

 ميكانيكية ) الميكانيكي العامة , الخراطة ....(

صتتتتتتتيانة بطتتتتتتتة بالتهيئتتتتتتتة النشتتتتتتتاطات الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتة للختتتتتتتدمات المرت -

ن المبتتتتتتتتتتاني المخصصتتتتتتتتتتة لكتتتتتتتتتتل استتتتتتتتتتتعمالات يرفتتتتتتتتتتة والتتتتتتتتتتتزيوزخالتصتتتتتتتتتتليح 

 اء(ناء والتبليط ، اعداد حديد البنالتجارية الصناعية والسكنية )الب

 بالنظافتتتتتتتتتتة لصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة للختتتتتتتتتتدمات المرتبطتتتتتتتتتتة النشتتتتتتتتتتاطات ا -

  (...وتصليح النظارات , تركيبلاقة ) الح وصحة العائلات

ة بالنستتتتتتتتتتبة ) الحرفيتتتتتتتتتتة للختتتتتتتتتتدمات المرتبطتتتتتتتتتتيتتتتتتتتتتة ناعة التقليدنشتتتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتتت -

 (… الطباعة على الاقمشة

الصتتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتتة الحرفيتتتتتتتتتتة للختتتتتتتتتتدمات المرتبطتتتتتتتتتتة المختلفتتتتتتتتتتة  نشتتتتتتتتتتاطات -

 1 ( ...الطباعة)

 :الصناعة التقليدية والحرف في الجزائر  صائص ومميزات  -4

 1: الصناعات التقليدية بالعديد من الخصائص أهمها تميزت 

 وهتتتتتتوالمستتتتتتير  حرفتتتتتتة موروثتتتتتتة والعائليتتتتتتة حيتتتتتتث يعتبتتتتتتر الحرفتتتتتتي هتتتتتتو التتتتتتبغأنهتتتتتتا فتتتتتتي ال

 العامل وهو المسؤول عن التسويق .

لفتتتتتتن هتتتتتتا افلخ يتتتتتتتتصتتتتتتاص البطالتتتتتتة الملإ الوحيتتتتتتد لاذالصتتتتتتناعات التقليديتتتتتتة المتتتتتت  -

  ستتتتتتتتيسأات تجتتتتتتتتراءالإ ت ولبتتتتتتتتاطتمالأن متتتتتتتتا ك, ل الصتتتتتتتتناعي التكنولتتتتتتتتوجي للعمتتتتتتتت

 خرى الأ نشاطاتالبسيط مقارنة مع ال  يحرفالشاط نال

غيتتتتتاب شتتتتتتبه تتتتتتام للهيكتتتتتتل التنظتتتتتيم حيتتتتتتث يعيتتتتتر العرفتتتتتتي هتتتتتو متتتتتتن يقتتتتتوم بكتتتتتتل   -

  .رية والفنية لوحده داالا الوظائف

 على الشراكة  عليه التعاون بين الحرفيين -

 لتتتتتتى ذلتتتتتك يتضتتتتتتح بتتتتتأن الحتتتتتترف اليدويتتتتتة تحكمهتتتتتتا ظتتتتتاهرة متتتتتتا يستتتتتتمى إضتتتتتافة إ  -

ستتتتتتتلوكيات  بتتتتتتتار أنعتإالعتتتتتتتالم غيتتتتتتتر واضتتتتتتتح المعتتتتتتتالم ب هتتتتتتتانبالعتتتتتتتالم الصتتتتتتتغير كو

حيتتتتتتتتتث  بالعتتتتتتتتتائلات ي متتتتتتتتترتبط رث تتتتتتتتتتاريخي تتتتتتتتتتوارثإالحتتتتتتتتترفيين تتتتتتتتتترتبط بتتتتتتتتت

ن هتتتتتتذا متتتتتتن أهتتتتتتم الصتتتتتتعوبات التتتتتتتي هويتتتتتتة خاصتتتتتتة وقتتتتتتد كتتتتتتا صتتتتتتبحت للحتتتتتترفأ

قتصتتتتتتتتادية زمتتتتتتتتات الأالأالعديتتتتتتتتد متتتتتتتتن نظتتتتتتتتام الإنتتتتتتتتتاج المحلتتتتتتتتي بعتتتتتتتتد  واجهتتتتتتتتت

وستتتتتتتتتتائل اتصتتتتتتتتتتال  العلاقتتتتتتتتتتات الوظيفيتتتتتتتتتتة  وتطتتتتتتتتتتور المواصتتتتتتتتتتلات و وتشتتتتتتتتتتابك

نتتتتتتتتاج وعمليتتتتتتتات البيتتتتتتتع الإعمليتتتتتتتات ل بتتتتتتتين يتتتتتتتختتتتتتترى: الفعأظهتتتتتتترت خاصتتتتتتتية 
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الوصتتتتتتول إلتتتتتتى منافتتتتتتذ  ة ستتتتتتهولة هتتتتتتات متتتتتتن جضتتتتتتتناقية حملتتتتتتت هتتتتتتذه الخاصتتتتتت

ة أختتتتتترى تحتتتتتتول الحرفتتتتتتي متتتتتتن مختلتتتتتتف منتتتتتتاطق العتتتتتتالم ومتتتتتتن جهتتتتتت رالبيتتتتتتع عبتتتتتت

)تزعزع متيتتتتتتاز البيتتتتتتع والتوزيتتتتتتعفقتتتتتتدان ا نتيجتتتتتتةته ستتتتتتمقتتتتتتاول إلتتتتتتى عامتتتتتتل لمؤس

 كثتتتتتتتر متتتتتتتن أ بتتتتتتتأن  (ةدراستتتتتتت فتتتتتتترن ت ذاهويتتتتتتتة الفرديتتتتتتتة والشتتتتتتتعور بتحقيتتتتتتتق التتتتتتتال

صتتتتتتتتحابها بتمويلهتتتتتتتتا أ قتتتتتتتتام متتتتتتتتن المشتتتتتتتتروعات الحرفيتتتتتتتتة فتتتتتتتتي الجزائتتتتتتتتر% 80

حيتتتتتتث تبتتتتتترز  2008حصتتتتتتائيات ستتتتتتنة إعتمتتتتتتاد علتتتتتتى متتتتتتواردهم الخاصتتتتتتة وفتتتتتتق إب

 خلافتتتتتتتتا ي حرفتتتتتتتتالمشتتتتتتتتروع النشتتتتتتتتاء لإمتطلبتتتتتتتتات ال ستتتتتتتتهولة تمويتتتتتتتتلبخاصتتتتتتتتية 

ستتتتتتتتتخدامها إ إلتتتتتتتى فعتتتتتتتلاس متتتتتتتال كثيتتتتتتتتف أللمشتتتتتتتروعات التتتتتتتتي تحتتتتتتتتتاج التتتتتتتى ر

 1.مكلفة يربسيطة وغلأدوات عمل 

يميتتتتتتتز قطتتتتتتتاع الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة متتتتتتتن اهمهتتتتتتتا تميتتتتتتتز عتتتتتتتن بتتتتتتتاقي قطاعتتتتتتتات اختتتتتتترى 

 لخصائص اقتصادية تنموية

 المشتتتتتتتاريع الحرفيتتتتتتتة تتميتتتتتتتز : سةةةةةةةتولة ومتطلبةةةةةةةات انشةةةةةةةا  مشةةةةةةةروع حرفةةةةةةةي  -

ممتتتتتتتتول متتتتتتتتن المشتتتتتتتتروعات باستتتتتتتتتخدام ادوات بانخفتتتتتتتتاض رأستتتتتتتتمالها المتتتتتتتتادي وال

هتتتتتا انتتتتتتاح بستتتتتيطة تكلفتهتتتتتا منخفظتتتتتة مرتبطتتتتتة بالعمتتتتتل اليتتتتتدوي فضتتتتتلا عتتتتتن علمان

ة فتتتتتي قارنتتتتتة بتتتتتالمواد المستتتتتتخدمو ختتتتتدمات محليتتتتتة قليلتتتتتة التكلفتتتتتة معلتتتتتى متتتتتوارد 

 اخرى صناعات

ش صةةةةةةةةية صةةةةةةةةاحب كبيةةةةةةةةرة  عمةةةةةةةةل فةةةةةةةةردي وقرارمكرونةةةةةةةةة مرتبطةةةةةةةةة بصةةةةةةةةورة -

رئيستتتتتتتتتية يتميزهتتتتتتتتتا الممارستتتتتتتتتون تعتبتتتتتتتتتر هتتتتتتتتتذه الميتتتتتتتتتزة صتتتتتتتتتفة  المشةةةةةةةةةروع:

حتتتتترف حيتتتتتث تشتتتتتكل احتتتتتدى مزايتتتتتا التتتتتتي تعطتتتتتى تقليديتتتتتة واللنشتتتتتاطات الصتتتتتناعة 

 يشتتتتتتاء ويتتتتتتتم ذلتتتتتتك متتتتتتن متتتتتتاانفتتتتتتراد للحرفتتتتتتي الحريتتتتتتة كاملتتتتتتة لإدارة مشتتتتتتروعه ك

كمتتتتتا ان نجتتتتتاح  ختتتتتلال هيكتتتتتل تنظيمتتتتتي بستتتتتيط قراراتتتتتته مركزيتتتتتة تتختتتتتذ بستتتتترعة 

شخصتتتتتتتتتية وبقتتتتتتتتتاء المؤسستتتتتتتتتة ذات طتتتتتتتتتابع حرفتتتتتتتتتي متتتتتتتتترتبط ارتبتتتتتتتتتاط وثيتتتتتتتتتق ب

وخصتتتتتائص مالكهتتتتتتا اذ عهلتتتتتتدة متتتتتتا يكتتتتتتون صتتتتتاحب مشتتتتتتروع حرفتتتتتتي هتتتتتتو نفستتتتتته 

ئع المستتتتتتير والقتتتتتتائم بكتتتتتتل وظتتتتتتائف الاساستتتتتتية لتتتتتته فهتتتتتتو الحصتتتتتتول والمنتتتتتتتج والبتتتتتتا

 والمسوق لمنتوجه
أي ان النستتتتتتتتتبة بتتتتتتتتتين  ان فةةةةةةةةةال تكلفةةةةةةةةةة الفرصةةةةةةةةةة البديلةةةةةةةةةة لليةةةةةةةةةد العاملةةةةةةةةةة : -

رأستتتتتمال والعمتتتتتال والعمالتتتتتة متدنيتتتتتة وهتتتتتذا يمكتتتتتن باقتتتتتل قتتتتتدر متتتتتن استتتتتتثمار نستتتتتبيا 

خلتتتتتف المزيتتتتتد متتتتتن الفتتتتتترص العمتتتتتل متتتتتا يجعتتتتتل متتتتتتن قطتتتتتاع الصتتتتتناعة التقليديتتتتتتة 

 2من كونه مكثفا للعمالةغير كثيف لراس المال 
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وهتتتتتتتذا : الشةةةةةةةروط الم ئمةةةةةةةةبالتمويل الحصةةةةةةةول علةةةةةةةى التمويةةةةةةةل المناسةةةةةةةب صةةةةةةةعوبة

ناستتتتتب متتتتتع طاقتتتتتة وقتتتتتدرة تلتتتتتك المنشتتتتتات إلتتتتتى ارتفتتتتتاع تكلفتتتتتة التمويتتتتتل وبمتتتتتا يتيتتتتتؤدي 

ب ادختتتتتال أستتتتتتالي هتتتتتتا وتمثتتتتتل عتتتتتتائق امامهتتتتتا لزيتتتتتتادة الإنتاجيتتتتتة وجوديوهتتتتتتذا  تقليديتتتتتة 

جديتتتتتتتدة أو استتتتتتتتعانة بالعمالتتتتتتتة المدربتتتتتتتة ومتتتتتتتن ثتتتتتتتم ارتفتتتتتتتاع الستتتتتتتعر المنتتتتتتتتج نتيجتتتتتتتة 

ستتتتتتتتلع ك يتحتتتتتتتتول عنهتتتتتتتتا للوتتتتتتتتتدل عنهتتتتتتتتا متتتتتتتتم يجعهتتتتتتتتل المستتتتتتتتتهل اعبتتتتتتتتاء اداريتتتتتتتتة 

 1قل سعرا أالمستوردة 

 د هتتتتتتتذهتعتتتتتتت صةةةةةةةيل للمنةةةةةةةت  التقليةةةةةةةدي:عةةةةةةةد ال:قةةةةةةةافي الحاةةةةةةةاري الاجتمةةةةةةةاعي الأالب

 دي دون منافس فهو:السمعة التي يحرزها المنتج التقليصفة 

ئتتتتتتة البيليتتتتتد ونتتتتته يعكتتتتتس المتتتتتوروث الثقتتتتتافي والتتتتتتاريخي للبلتتتتتد ويعتتتتتد لأ : :قةةةةةافيالذو بعةةةةةد 

 .عكاسا للواقع أنالتي ينشأ فيها و يعتبر 

لقتتتتتتتائي تقليتتتتتتتدي يتضتتتتتتتمن مختلتتتتتتتف أنمتتتتتتتاط الإبتتتتتتتداع تاللأن المنتتتتتتتتج  :حاةةةةةةةاري الذو بعةةةةةةةد 

 متحضتتتتترة فهتتتتتو يشتتتتتتمل علتتتتتى كتتتتتل متتتتتا تتتتتتم للشتتتتتعوب والجماعتتتتتات ستتتتتواء كانتتتتتت بدائيتتتتتة او

 عتتتتتتتتاداتالجتماعيتتتتتتتة بمتتتتتتتا تحويتتتتتتته متتتتتتتن المعتقتتتتتتتدات والأوستتتتتتتاط الأجتتتتتتتازه فتتتتتتتي أنو يتتتتتتتتم أ

 .ماجتماعيا إتقاليد التي تبرر سلوكا الو

دى نعنتتتتتي بهتتتتتا متتتتتصتتتتتعوبة مطابقتتتتتة المنتجتتتتتات الحرفيتتتتتة لمقتتتتتاييس الجتتتتتودة والنوعيتتتتتة 

د بعتتتتتتاد المنتتتتتتتوج متتتتتتن شتتتتتتكل متتتتتتواأة بمختلتتتتتتف متطلبتتتتتتات معينتتتتتتة متعلقتتتتتتمتتتتتتن  ستتتتتتتفادةإ

ثرهتتتتتتا أعتتتتتتل متتتتتتن وحداتتتتتتته متجانستتتتتتة ويحصتتتتتتل علتتتتتتى مستتتتتتتعملة تعبئتتتتتتة وغيرهتتتتتتا تجال

علتتتتتتى  المنتتتتتتتوج التقليتتتتتتدي علتتتتتتى شتتتتتتهادة مطابقتتتتتتة تضتتتتتتمن جودتتتتتتته وتستتتتتتاعد الحرفتتتتتتي

ى الحفتتتتتاظ علتتتتتى ستتتتتمعة منتوجتتتتته وتحميتتتتته متتتتتن التقليتتتتتد والستتتتترقة وتستتتتتهل دخولتتتتته إلتتتتت

ستتتتتتية ن ثلاثتتتتتتة مركبتتتتتتات أساأستتتتتتواق الدوليتتتتتتة وبمتتتتتتا أن المنتتتتتتتوج التقليتتتتتتدي مكتتتتتتون متتتتتت

ع التتتتتتذي يضتتتتتتمركبتتتتتتات هوالن تفاعتتتتتتل هتتتتتتذه إرمتتتتتتوز تقنيتتتتتتة عمتتتتتتل فتتتتتت ةوليتتتتتتأمتتتتتتواد 

حرفتتتتتتتي صتتتتتتتيل العتتتتتتتاكس للهويتتتتتتتة والتتتتتتتتراث غيتتتتتتتر ان ستتتتتتتعي الالمنتتتتتتتتوج التقليتتتتتتتدي الأ

ة تبتتتتتتتاع المتطلبتتتتتتتات المرتبطتتتتتتتمفهتتتتتتتوم الجتتتتتتتودة والنوعيتتتتتتتة كوستتتتتتتيلة لإ نحتتتتتتتو تطبيتتتتتتتق

لهتتتتتتتتا بتتتتتتتتأذواق المستتتتتتتتتهلكين وبيئتتتتتتتتاتهم ومستتتتتتتتتوياتهم المعيشتتتتتتتتية وثقتتتتتتتتافتهم والتتتتتتتتتي ك

 دت القيمتتتتتتةصتتتتتتالته خاصتتتتتتة كلمتتتتتتا زاأغيتتتتتتر متتتتتتتحكم فيهتتتتتتا قتتتتتتد يفقتتتتتتد المنتتتتتتتج  عوامتتتتتتل

 .الفنية للمنتج الحرفي 

هتتتتتتتتذا قطتتتتتتتتاع بالمقارنتتتتتتتتة  فتتتتتتتتي الصتتتتتتتتعبةرتفتتتتتتتتاع صتتتتتتتتافي التتتتتتتتدخل متتتتتتتتن العملتتتتتتتتة إ

علتتتتتتى أ لمضتتتتتتافة لمنتجتتتتتتات الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتةتعتتتتتتد القيمتتتتتتة ا :ختتتتتترىالأبالصتتتتتتناعات 

ون عمليتتتتتتتة صتتتتتتتناعة كتتتتتتتل ختتتتتتترى وهتتتتتتتذا راجتتتتتتتعصتتتتتتتناعات الأالنتجتتتتتتتات المب ةمقارنتتتتتتت
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تطلتتتتتتب متتتتتتواد أوليتتتتتتة محليتتتتتتة ووستتتتتتائل عمتتتتتتل تكلفتهتتتتتتا منخفضتتتتتتة المنتتتتتتتج التقليتتتتتتدي ت

 لى تكلفة استهلاكاتإدي ما يؤ  منخفضةالجدا الى جانب عمالة 

ن صتتتتتافي التتتتتدخل متتتتتن العملتتتتتة الاجنبيتتتتتة هتتتتتو الفتتتتترق بتتتتتي إذاكتتتتتان منخفضتتتتتة فبستتتتتيطة 

 ت القطتتتتتتتاع منعدمتتتتتتتة تكتتتتتتتون نتيجتتتتتتتةالصتتتتتتتادرات والتتتتتتتواردات القطتتتتتتتاع وكانتتتتتتتت واردا

 .خرىلأقطاعات االبر من أكمن العمل الصعبة  دخول م

تشتتتتتتتر حتتتتتتترف ها فتتتتتتتي المنتتتتتتتاطق الريفيتتتتتتتة و الشتتتتتتتبه الريفيتتتتتتتة غالبتتتتتتتا متتتتتتتا تنإنتشتتتتتتتار

وستتتتتتاط الريفيتتتتتتة والمتتتتتتدن الصتتتتتتغرى ويعتتتتتتود ذلتتتتتتك لكتتتتتتون الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة فتتتتتتي الأ

صتتتتتتالتها متتتتتتن ذلتتتتتتك المحتتتتتتيط زيتتتتتتادة علتتتتتتى أعراقتهتتتتتتا وتستتتتتتتمد الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة 

حتياجتتتتتات اليوميتتتتتتة إعة التقليديتتتتتة وستتتتتيلة مهمتتتتتتة لتغطيتتتتتة ذلتتتتتك تعتتتتتد الصتتتتتناعة الصتتتتتتنا

 1في هاته المناطق

 .دا كليا على المواد المحليةعتماإتعتمد الصناعة التقليدية  -

متتتتتتال س الأة حيتتتتتث النستتتتتتبة بتتتتتين رتعتمتتتتتد الصتتتتتناعات التقليديتتتتتتة علتتتتتى عمالتتتتتتة مكثفتتتتت -

س أقتتتتتتتل رأفقطتتتتتتتاع الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة يستتتتتتتتهلك العمالتتتتتتتة المتدنيتتتتتتتة جتتتتتتتدا وعليتتتتتتته 

 .خرىنتاج الأالمال مقارنة بقطاعات الإ

 .خرى الأالتقليدية عنصر منافس للقطاعات  الصناعة  -

ي المتتتتتتتتاهر والفنتتتتتتتتان ذو التتتتتتتتذوق الصتتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتتة علتتتتتتتتى الحرفتتتتتتتتتعتمتتتتتتتتد   -

 2.حتياجات المستهلكإذواق ولي المستوعب لأي والحس الجماالعال
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 رف:التقليدية والح الصناعة ا مية  -5

علتتتتتتتتى مختلتتتتتتتتف ا التقليديتتتتتتتتة والحتتتتتتتترف دورا رائتتتتتتتتدالصتتتتتتتتناعة قطتتتتتتتتاع يكتستتتتتتتتي 

 صعدة ويمكن تخليصها فيما يلي :الأ
تعبيتتتتتتتتر الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة والحتتتتتتتترف  : ال:قةةةةةةةةافي الحاةةةةةةةةاري علةةةةةةةةى الصةةةةةةةةعيد -أ

هتتتتتتا نوطنيتتتتتتة الأساستتتتتتية لأشتتتتتتعوب العتتتتتتالم احتتتتتتد مقومتتتتتتات الشخصتتتتتتية ال لتتتتتتدى كتتتتتتل 

 نتتتتتتتتتاجالأكمتتتتتتتتا تعبتتتتتتتتر عتتتتتتتتن تراكمتتتتتتتتات  تميتتتتتتتتز المجتمتتتتتتتتع وهويتتتتتتتتته واصتتتتتتتتالته 

نهتتتتتتا المحليتتتتتتة أة التتتتتتذي تفاعتتتتتتل متتتتتتع الطبيعتتتتتتة لمقتتتتتتدار نستتتتتتان المنطقتتتتتتالحضتتتتتاري لإ

ستتتتتتتتعمالات اجتتتتتتتة اليتتتتتتته لإنتتتتتتتتاج  متتتتتتتا هتتتتتتتو بحالإالابداعيتتتتتتتة فتتتتتتتي  مبتتتتتتترزا قدراتتتتتتتته

 جيتتتتتتتالبتتتتتتر الستتتتتتنوات التتتتتتتتي ستتتتتتاهمت فيتتتتتته الأأو الموستتتتتتمية المتتتتتتتتراكم عاليوميتتتتتتة 

عاقبتتتتتتتة نبداعيتتتتتتتة المتراكمتتتتتتتة عبتتتتتتتر العصتتتتتتتور المالستتتتتتتابقة و المعاقبتتتتتتتة بلمستتتتتتتاتها الإ

فتتتتتتاظ علتتتتتتى الح هتتتتتتو صتتتتتتميمعلتتتتتتى الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة  و بالتتتتتتتالي بعتتتتتتد الحفتتتتتتاظ

ل جعتتتتت متتتتتاللشخصتتتتتية المعنويتتتتتة لكتتتتتل الأمتتتتتة منوانتتتتتا عتتتتتد عياد كمتتتتتا تتتتتتراث الأجتتتتتد

نصتتتتتتر الحضتتتتتتاري متتتتتتن ختتتتتتلال هميتتتتتتة كبيتتتتتترة لهتتتتتتذا العأكتتتتتتل دول العتتتتتتالم تتتتتتتولي 

 1العام للدولة  هالتوج

 ومتصتتتتتتاص  البطالتتتتتتة إللقطتتتتتتاع قتتتتتتدرة كبيتتتتتترة فتتتتتتي  علةةةةةةى الصةةةةةةعيد اجتمةةةةةةاعي :  -ب

يحتاجهتتتتتتا الحرفتتتتتتي فتتتتتتي  ستتتتتتيطة التتتتتتتيبوستتتتتتائل الاللتتتتتتق فتتتتتترص العمتتتتتتل وهتتتتتتذا خ

تصتتتتتتاديا إقنستتتتتتيجا ي نشتتتتتتاطا كمتتتتتتا بإمكتتتتتتان القطتتتتتتاع أن يشتتتتتتكل أعملتتتتتته ليمتتتتتتارس 

 متتتتتتتم جتماعيتتتتتتتة الإالعتتتتتتتائلات  جابتتتتتتتا علتتتتتتتى شتتتتتتتبكةإي ستتتتتتتيؤثر  اممتتتتتتت منتجةستتتتتتتراللأ

 شكال انحراف.أفي الحفاظ على هذه الفئة من كل  يجعله مساهما

الحتتتتتتتتترف قطتتتتتتتتتاع الصتتتتتتتتتناعة  التقليديتتتتتتتتتة وبتتتتتتتتتر تيع  علةةةةةةةةةى الصةةةةةةةةةعيد الإقتصةةةةةةةةةادي:

قتصتتتتتتادية ساستتتتتتية للنمتتتتتتوو التنميتتتتتتة الإحتتتتتتد ركتتتتتتائز الأأاقتصتتتتتتادا قائمتتتتتتا بذاتتتتتتته يشتتتتتتكل 

عتبارهتتتتتتتتا تنتتتتتتتتتج عتتتتتتتتن مهتتتتتتتتارات الفتتتتتتتترد وعبقريتتتتتتتتته وتعكتتتتتتتتس ثقافتتتتتتتتة بإالدائمتتتتتتتتة و
الستتتتتتتوق  بتتتتتتتداع بمتتتتتتتدنطتتتتتتتلاق نحتتتتتتتو الإالمجتمتتتتتتتع وتراثتتتتتتته فهتتتتتتتي تشتتتتتتتكل قاعتتتتتتتدة لإ2

ستتتتتتتتاهم ا تة مضتتتتتتتتافة عاليتتتتتتتة كمتتتتتتتتمتتتتتتتيقة ذات يصتتتتتتتتلالأالدوليتتتتتتتة والوطنيتتتتتتتتة منتجتتتتتتتات 

 قتصاد الوطني من خلال المجالات التالية :الصناعة التقليدية في الإ

جتتتتتتتزءا  : تحقتتتتتتتق الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتةلمسةةةةةةةا مة فةةةةةةةي النةةةةةةةات  الةةةةةةةدا لي العةةةةةةةاما  -

 رىختتتتتالأ لمضتتتتتافة التتتتتتي تكتتتتتون مرتفعتتتتتة مقارنتتتتتة بالقطاعتتتتتات ا هامتتتتتا متتتتتن القيمتتتتتة

يتتتتتادة فتتتتتي زوي والمتتتتتوارد المحليتتتتتة متتتتتا يستتتتتاهم عتمادهتتتتتا علتتتتتى العمتتتتتل اليتتتتتدإنتيجتتتتتة 

 قتصادي .النمو الإ ثروة البلاد وهذا ينعكس على مسار
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: تستتتتتتتطيع الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة والحتتتتتترف تعبئتتتتتتتة اليتتتتتتتد إنشةةةةةةا  مناصةةةةةةةب الشةةةةةةة ل -

لتتتتتتتك البلتتتتتتتدان أوروبيتتتتتتتة قرابتتتتتتتة تإذ تموبتكتتتتتتتاليف بستتتتتتتيطة صتتتتتتتفة كبيتتتتتتترة بالعاملتتتتتتتة 

مليتتتتتتتون عامتتتتتتتل وتشتتتتتتتكل ألمانيتتتتتتتا  22مؤسستتتتتتتة حرفيتتتتتتتة تشتتتتتتتغل  لملايتتتتتتتينستتتتتتتبعة ا

متتتتتتن القتتتتتتوى النشتتتتتتيطة %   15وهتتتتتتو متتتتتتا يعتتتتتتادل  يتتتتتتون شتتتتتتخصمل 5.3وحتتتتتتدها

 265ألتتتتتتف عامتتتتتتل وفتتتتتتي تتتتتتتونس   500ع فتتتتتتي ستتتتتتورياطتتتتتتافتتتتتتي حتتتتتتين يشتتتتتتغل ق

متتتتتا فتتتتتي المغتتتتترب يشتتتتتمل حتتتتتوالي يطة أ% متتتتتن القتتتتتوى النشتتتتت11ألتتتتتف عامتتتتتل أي 

 1.ننيمسة المواطيل مواطنا مغربيا من كل خوهو يع مليون حرفي

ديتتتتتتتا فتتتتتتتي تتتتتتتتوفير فتتتتتتتترص يلعتتتتتتتب قطتتتتتتتاع الصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف دور قيا

 متتتتتتتداخيلالالفقتتتتتتتر متتتتتتتن ختتتتتتتلال قدرتتتتتتتته التتتتتتتى تتتتتتتتوفير شتتتتتتتار تنإالعمتتتتتتتل و العتتتتتتترض 

تتتتتتتتالي العدالتتتتتتتة فتتتتتتتي توزيتتتتتتتع التتتتتتتدخل و بال ترمتتتتتتتة لعتتتتتتتدد هتتتتتتتام متتتتتتتن المتتتتتتتواطنينحمال

قتتتتتتدر مجمتتتتتتوع المشتتتتتتاريع فتتتتتتي قطتتتتتتاع  التتتتتتوطني ومتتتتتتن ثتتتتتتم تحقيتتتتتتق الرفاهيتتتتتتة حيتتتتتتث

 2015- 1998ختتتتتتتتتتتلال الفتتتتتتتتتتتترة منصتتتتتتتتتتتب شتتتتتتتتتتتغل  التقليديتتتتتتتتتتتةالحرفالصتتتتتتتتتتتناعة 

نتتتتتتتتتى عأي متتتتتتتتتا يمنصتتتتتتتتتب شتتتتتتتتتغل  826783مشتتتتتتتتتروع يقابلتتتتتتتتته خلتتتتتتتتتق  318336ب

 2.مناصب شغل لكل مشروع 3خلق 

قطتتتتتتاع الصتتتتتتناعة قطتتتتتتاع  نإ : الدولةةةةةةة مةةةةةةن الصةةةةةةادرات جةةةةةةرا اتالمسةةةةةةا مة فةةةةةةي إ

 اتستتتتتتتتثمارالإهتتتتتتتام متتتتتتتن ختتتتتتتلال توظيتتتتتتتف  بمتتتتتتتردود اقتصتتتتتتتادي نتتتتتتتتاجي   يتميتتتتتتتزان

المستتتتتتتوردة  تمتلتتتتتتك فتتتتتتترة تصتتتتتتديرية هتتتتتتو ميزتهتتتتتتا النستتتتتتبة مقارنتتتتتتة بالبلتتتتتتدان يجعلهتتتتتتا

لعملتتتتتتتة دائمتتتتتتتة وزيتتتتتتتادة التتتتتتتدخل متتتتتتتن ا هتتتتتتتا وبالتتتتتتتتالي فهتتتتتتتي تتتتتتتتوفر لتتتتتتتدول عائتتتتتتتداتل

اليتتتتتا وصتتتتتلت ستتتتتنة التصتتتتتديرية فتتتتتي فرنستتتتتا وايط درةالصتتتتتعبة كمثتتتتتال علتتتتتى ذلتتتتتك القتتتتت

 1999لت تتتتتتونس ستتتتتنة فتتتتتي حتتتتتين وصتتتتت ثلاثتتتتتة مليتتتتتار دولار كثتتتتتر متتتتتنأالتتتتتى 1997

 3مجموع صادراتهامن  3.5مليون دولار وهو ما يعادل  062إلى 

مكانيتتتتتتتات ضتتتتتتتخمة فتتتتتتتي دعتتتتتتتم إصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف متلتتتتتتتك قطتتتتتتتاع الي -

لجزائتتتتتتتر محروقتتتتتتتات ولكتتتتتتتن تطتتتتتتتوره فتتتتتتتي االالجزائتتتتتتتر ختتتتتتتارج قطتتتتتتتاع  صتتتتتتتادرات 

مليتتتتتتتون   0.18ب 2015مكانيتتتتتتتات حيتتتتتتتث بلغتتتتتتتت ستتتتتتتنة إبعيتتتتتتتدا جتتتتتتتدا متتتتتتتن  يبقتتتتتتتى

الصتتتتتتادرات ختتتتتتارج المحروقتتتتتتات والتتتتتتتي قتتتتتتدرت ستتتتتتنة ب هذا قارنتتتتتتاإفقتتتتتتط أمتتتتتتا  ر.دولا

مليتتتتتتتتتتتون دولار قيمتتتتتتتتتتتة الصتتتتتتتتتتتادرات الصتتتتتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتتتتتة  20 63بتتتتتتتتتتتـ  2015

%  0.0087ب نستتتتتتتتبتها ذا قتتتتتتتتدرت إويكتتتتتتتتن القتتتتتتتتول أنهتتتتتتتتا مهملتتتتتتتتة  ضتتتتتتتتعيفة جتتتتتتتتدا 

                                                             
الحرف في  و، دور المؤسسات الصغيرة و المتوسطة في تحقيق التنمية الإقتصادية ، حالة الصناعات التقليدية  سياآ نشيبا 1

 .108ص.2009. 3الجزائر  أطروحة دكتوراه جامعة الجزائر 
 تشغيل لدعم الوطنية وكالة دعم حالة الجزائر في الحرف و التقليدية الصناعات دعم سهام عمار بن ، محبوب حمودة بن 2

 .890ص.2017. 3 ع. 6 مج. المالية و التجارة و الإقتصاد في دراسات مجلة 1998،2015 الجزائر لولاية الشباب
ماجستير . جامعة  .دفع صادرات الزرابي تقليدية الجزائرية بتطبيق مقاربة التسويق الدولي  وقدي عبد المجيد . شفيقة صديقي 3

 . 65ص . 2002. 03الجزائر 
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 ئتتتتتتم تتتتتتتوفير المنتتتتتتاخ المتتتتتتلا لمجهتتتتتتودات المبولتتتتتتة متتتتتتن طتتتتتترف الدولتتتتتتة ال وهتتتتتتذا رغتتتتتتم 

ل متتتتتن ختتتتتلال دعتتتتتم المقتتتتتدم ستتتتتواء متتتتتن ختتتتتلالتصتتتتتدير منتجتتتتتات الصتتتتتناعة التقليديتتتتتة 

ترقيتتتتتتتة  يتتتتتتتة او الصتتتتتتتندوقالصتتتتتتتناعة التقليد الصتتتتتتتندوق التتتتتتتوطني للترقيتتتتتتتة النشتتتتتتتاطات

 1.الصادرات

فتتتتتتتتي  هم قطتتتتتتتتاع الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة والحتتتتتتتترفيستتتتتتتتاعلةةةةةةةى الصةةةةةةةةعيد السةةةةةةةةياحي : 

وهتتتتتتو يعتبتتتتتتر متتتتتتن أكبتتتتتتر الرهانتتتتتتات بهتتتتتتدف تطتتتتتتوير  ازدهتتتتتتار ستتتتتتياحة فتتتتتتي التتتتتتبلاد

ل لتتتتتتى مستتتتتتتوى التشتتتتتتغييجابيتتتتتتا عإ الستتتتتتياحي يتتتتتتؤثرقطتتتتتتاع  ورالحركتتتتتتة الستتتتتتياحية تطتتتتتت

مباشتتتتتترة علتتتتتتى مستتتتتتتوى معيشتتتتتتتهم تتتتتتتؤثر  للحتتتتتترفيين  متتتتتتداخيلالمتتتتتتن يحققتتتتتته  ومتتتتتتا

 ق معتتتتتتتدلات نمتتتتتتتتو ترستتتتتتتتيمتحقيتتتتتتتت استتتتتتتتمرارل بمتتتتتتتتا يكفتتتتتتتتفتتتتتتتي ائهتتتتتتتتم الحرأدورفتتتتتتتع 

ط نفعتتتتتتتال النشتتتتتتتتاإتمرار ستتتتتتتإ إن  التنمية فتتتتتتتي القطتتتتتتتاعين فتتتتتتتي الأمتتتتتتتتد البعيتتتتتتتدمستتتتتتتار

 .ةديالتقلي لصناعاتوجه العام وقطاع االحرفي ب

النشتتتتتتتاط  ة جعتتتتتتتلحاينشتتتتتتتاط الإقتصتتتتتتتادي و خاصتتتتتتتة الستتتتتتتالقطاعتتتتتتتات ال عتتتتتتتن بقيتتتتتتتة 

نتتتتتتدماج إو اعي القطتتتتتت التتتتتتترابطتنمويتتتتتتة هامتتتتتتة وهتتتتتتي اللتتتتتتى خاصتتتتتتية إقتتتتتتد ي يفترفتتتتتتالح

يجابيتتتتتتتة التتتتتتتتي لإثتتتتتتتار االآستتتتتتتتفادة متتتتتتتن الإ عتتتتتتتدم و بالتتتتتتتتالي  قطاعتتتتتتتاتالمتتتتتتتا بتتتتتتتين في

قطاعتتتتتات النشتتتتتاط لبعضتتتتتها التتتتتبعض ومتتتتتا ينطبتتتتتق علتتتتتى قطتتتتتاع الصتتتتتناعات وفرهتتتتتا ت

 2.احييكذلك على القطاع الس التقليدية ينطبق 

 يستتتتتتتتتتجيب قطتتتتتتتتتاع الصتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتة لأهتتتتتتتتتداف:  تقلةةةةةةةةةيص النةةةةةةةةةزو  الريفةةةةةةةةةي

بإحتتتتتتداث نتتتتتتوع متتتتتتن التتتتتتتوازن فتتتتتتي التوزيتتتتتتع التتتتتتديمغرافي لستتتتتتكان  المتعلقتتتتتتة الوطنيتتتتتتة 

نشتتتتتتاء منتتتتتتاطق نشتتتتتتاط إختتتتتتلال تهيئتتتتتتة وي متتتتتتن و توزيتتتتتتع التتتتتتدخل فتتتتتتي المحتتتتتتيط الريفتتتتتت

بتخفيتتتتتتتف الضتتتتتتتغط التتتتتتتديمغرافي فتتتتتتتي المتتتتتتتدن تستتتتتتتمح  لصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتةرة مصتتتتتتتغ

وارد البشتتتتتتتترية وتستتتتتتتتتاهم فتتتتتتتتي تغطيتتتتتتتتتة لتتتتتتتتى استتتتتتتتتتغلال الأمثتتتتتتتتل للمتتتتتتتتتوتحصتتتتتتتتل ع

وكتتتتتتتتذا تحتتتتتتتتافظ علتتتتتتتتى الحرفتتتتتتتتة التقليديتتتتتتتتة فتتتتتتتتي  الحاجيتتتتتتتتات الأساستتتتتتتتية للمستتتتتتتتتهلكين

 3.ريافالأ
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 و الحرف:  التقليديةمشاكل ومعوقات الصناعات  -6

ون دتواجتتتتتته الصتتتتتتناعات التقليديتتتتتتة العديتتتتتتد متتتتتتن المشتتتتتتاكل والمعوقتتتتتتات التتتتتتتي تحتتتتتتول 

هتتتتتتم هتتتتتتذه المعوقتتتتتتات أاهمتها فتتتتتتي الاقتصتتتتتتاد التتتتتتوطني و متتتتتتن تطورهتتتتتتا ورفتتتتتتع مستتتتتت

 :نجد

لمهنيتتتتتتتة ظتتتتتتتروف العمتتتتتتتل غيتتتتتتتر مناستتتتتتتبة ستتتتتتتواء متتتتتتتا تعلتتتتتتتق بجانتتتتتتتب المحتتتتتتتلات ا -

 .لنوعية النشاطدوات غير مناسبة الأوغير اللائقة التجهيزات و

ن الحتتتتتتتترفيين فتتتتتتتتي الغالتتتتتتتتب لا أة لتتتتتتتتدى الحتتتتتتتترفيين حيتتتتتتتتث لتتتتتتتتغيتتتتتتتتاب روح المقار -

ير يتكوينيتتتتتتتتتة خصوصتتتتتتتتتا فتتتتتتتتتتي المجتتتتتتتتتال التستتتتتتتتتتالدورات التتتتتتتتتتيستتتتتتتتتتفيدون متتتتتتتتتن 

  .والتسويق التي تمكنهم من تحسين عمل مؤسساتهم وتطويرها

يديتتتتتتة متتتتتتع نظيراتهتتتتتتا علتتتتتتى المستتتتتتتوى عتتتتتتدم تنافستتتتتتية المنتوجتتتتتتات الصتتتتتتناعية التقل -

و متتتتتن ناحيتتتتتة الستتتتتعر أستتتتتواء متتتتتن ناحيتتتتتة الجتتتتتودة والنوعيتتتتتة  والعتتتتتالمي قليمتتتتتيالإ

اعة التقليديتتتتتتة ستتتتتتواء علتتتتتتى مستتتتتتتوى شتتتتتتكالية التستتتتتتويق لمنتجتتتتتتات الصتتتتتتنإالمرتفتتتتتتع 

 1.سواق العالميةو الأأسواق المحلية الأ

 .العمل وتطويره  ضعف التشريعات الواضحة في تنظيم  -

الجديتتتتتتتدة عتتتتتتتن  دت التتتتتتتى اعتتتتتتتراض الاجيتتتتتتتالأرب الحتتتتتتترف النظتتتتتتترة الدونيتتتتتتتة لأ -

ممارستتتتتتتتة هتتتتتتتتذا النشتتتتتتتتاط وتكوينتتتتتتتته بستتتتتتتتبب جعتتتتتتتتل اهميتتتتتتتتة الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة 

 قتصاديةتها من جوانبها الثقافية والأومنتجا

 ضعف التشريعات الواضحة في تنظيم العمل وتطويره ـ 

دت التتتتتتى اعتتتتتتراض الاجيتتتتتتال الجديتتتتتتدة عتتتتتتن أالحتتتتتترف  ابربتتتتتتالنظتتتتتترة الدونيتتتتتتة لأ -

اهميتتتتتتتتة الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة  ممارستتتتتتتتة هتتتتتتتتذا النشتتتتتتتتاط وتكوينتتتتتتتته بستتتتتتتتبب جعتتتتتتتتل

 ة والاقتصاديةومنتجاتها من جوانبها الثقافي

جتماعيتتتتتتتتة بيئتتتتتتتتة العمتتتتتتتتل والرعايتتتتتتتتة الصتتتتتتتتحية والإوتتتتتتتتتدني مستتتتتتتتتوى الظتتتتتتتتروف  -

 للعاملين

صتتتتتتتتتعوبة الحصتتتتتتتتتول علتتتتتتتتتى المحتتتتتتتتتلات لممارستتتتتتتتتة المهنتتتتتتتتتة وعلتتتتتتتتتى العتتتتتتتتتتاد   -

 لمتتتتتتتتواد الاوليتتتتتتتتة نمشتتتتتتتتاكل التمتتتتتتتتويل ضتتتتتتتتافة نتتتتتتتتتاج بالإروري لعمليتتتتتتتتة الإالضتتتتتتتت

 .سعار مناسبة أو ةمقبول صعوبات في توفيرها بجودةوجود و

قتتتتتتتتروض الذاتيتتتتتتتتة وصتتتتتتتتعوبة الحصتتتتتتتتول علتتتتتتتتى النخفتتتتتتتتاض المتتتتتتتتوارد الماليتتتتتتتتة إ  -

ن فتتتتتتي هتتتتتتذا القطتتتتتتاع إلتتتتتتى مجتتتتتتالات عمتتتتتتل الهجتتتتتترة العتتتتتتامليأدى التتتتتتى المستتتتتتيرة 

 علىالأسهل وذات مردود أ
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نتتتتتتتدرة البحتتتتتتتوث والتوثيتتتتتتتق والتستتتتتتتجيل للمهتتتتتتتن والصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتة أدى إلتتتتتتتى   -

 .عدم وجود قاعدة بيانات عن هذه الحرف والصناعات 

مارات الفنيتتتتتة التتتتتتي تقتتتتتدم للعتتتتتاملين متتتتتع ضتتتتتعف وقلتتتتتة ثستتتتتتوالإانعتتتتتدام الختتتتتدمات   -

 .البرامج التكويني وقلة المراكز المتخصصة 

ة والتتتتتتذي اع الصتتتتتتناعات التقليديتتتتتتانعتتتتتتدام التستتتتتتير العلمتتتتتتي فتتتتتتي العديتتتتتتد متتتتتتن أنتتتتتتو -

ستتتتتتتتخدام إوليتتتتتتتة وثتتتتتتتل للمتتتتتتتادة الأمستتتتتتتتغلال الإإيتتتتتتتنعكس علتتتتتتتى تحستتتتتتتين نوعيتتتتتتتة و

 .بداع وتطورالتكنولوجيا والإ

وهتتتتتذا راجتتتتتتع  يتتتتتؤثر علتتتتتى المبيعتتتتتات التتتتتى الجزائتتتتتر ممتتتتتإاح الوافتتتتتدين يقلتتتتتة الستتتتت -

 .مني المضطرب الذي كان يسود الجزائرلعدة اسباب كالوضع الأ

الصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتة للمتطلبتتتتتتتات الحديثتتتتتتتة وقلتتتتتتتة تنتتتتتتتوع غلتتتتتتتب أعتتتتتتتدم ملائمتتتتتتتة  -

تصتتتتتطدم بعقبتتتتتات فتتتتتي  مواجهتتتتتة المنافستتتتتة جعلهتتتتتاوعتتتتتدم قتتتتتدرتها علتتتتتى  أصتتتتتنافها

 .مجال التسويق

جهتتتتتزة التتتتتدعم أمختلتتتتتف  عتتتتتدم توحيتتتتتد قائمتتتتتة النشتتتتتاطات التقليديتتتتتة والحتتتتترف بتتتتتين -

 .داريةوهيئات الإ

ومختلتتتتتتتتف لصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة والحتتتتتتتترف التتتتتتتتتداخل بتتتتتتتتين قطتتتتتتتتاع التجتتتتتتتتارة وا  -

جهتتتتتتزة وهيئتتتتتتات التتتتتتدعم خصوصتتتتتتا فتتتتتتي تصتتتتتتنيف نشتتتتتتاطات الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة أ

 .والحرف وتحديد قطاع الاقتصادي

والحتتتتتترف فتتتتتتي ستتتتتتجل يتتتتتتد نشتتتتتتاطات الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة يصتتتتتتيغة التستتتتتتجيل والتق -

ة تستتتتتجيل نشتتتتتاط واحتتتتتد فقتتتتتط )رمتتتتتز نشتتتتتاط واحتتتتتد ( يتتتتتلزمإبحيتتتتتث نجتتتتتد  الغرفتتتتتة

التجتتتتتتاري التتتتتتذي يمكتتتتتتن ان للحرفتتتتتتي فتتتتتتي عكتتتتتتس الستتتتتتجل  فتتتتتتي بطاقتتتتتتة المهنيتتتتتتة

 يحتوي على اكثر من نشاط.

 يتتتتتتتتة التتتتتتتتتي يستتتتتتتتتفيد منهتتتتتتتتا حتتتتتتتتاملي بطاقتتتتتتتتةداقلتتتتتتتتة التحفيتتتتتتتتزات الضتتتتتتتتريبية والحي -

 .الحرفي مقارنة بأصحاب السجل التجاري حاملي المشاريع

طات الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة عتتتتتتتتدم مستتتتتتتتايرة و تحستتتتتتتتين و مراجعتتتتتتتتة مدونتتتتتتتتة نشتتتتتتتتا -

 . 2007سنة  والحرف وفق متطلبات السوق منذ

مراجعتهتتتتتتتا وتحيينهتتتتتتتا وفتتتتتتتق ضتتتتتتتعف الترستتتتتتتانة التشتتتتتتتريعية والقانونيتتتتتتتة وعتتتتتتتدم   -

ن القتتتتتتتتتانون الأساستتتتتتتتتي أجتماعيتتتتتتتتتة للقطتتتتتتتتتاع حيتتتتتتتتتث قتصتتتتتتتتتادية والإالظتتتتتتتتتروف الإ

 .1996الذي ينظم قطاع الصناعة التقليدية والحرف يعود لسنة 

وفتتتتتتتق  تحستتتتتتتينهاضتتتتتتتعف الترستتتتتتتانة التشتتتتتتتريعية والقانونيتتتتتتتة وعتتتتتتتدم مراجعتهتتتتتتتا و -

جتماعيتتتتتتتتتة للقطتتتتتتتتتاع حيتتتتتتتتتث ان القتتتتتتتتتانون الأساستتتتتتتتتي قتصتتتتتتتتتادية والإالظتتتتتتتتتروف الإ

 .1996الذي ينظم قطاع الصناعة التقليدية والحرف يعود لسنة 
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وعتتتتتتتتدم استتتتتتتتتقراره تحتتتتتتتتت  ل التتتتتتتتوزاري لقطتتتتتتتتاع الصتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتة والحتتتتتتتترفاوجتتتتتتتتالت 

ه ضتتتتتتمديتتتتتتد متتتتتتن التعتتتتتتديلات الوزاريتتتتتتة ووصتتتتتتاية وزارة واحتتتتتتدة حيتتتتتتث شتتتتتتهد القطتتتتتتاع الع

  .1لفةوزارية مخت قائبلح

 : رفحنشاطات الصناعة التقليدية والالسة كيفيات ممار -7

 لتقليديتتتتتتتتة والحتتتتتتترف بكيفيتتتتتتتتات مختلفتتتتتتتتةنشتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتناعة االيمكتتتتتتتن أن تمتتتتتتتتارس  

و صتتتتتتتغيرة أو متوستتتتتتتطة يمكتتتتتتتتن أشتتتتتتتكل مؤسستتتتتتتتة مصتتتتتتتغرة  علتتتتتتتىوأفتتتتتتتردي  متتتتتتتاإ

 : تيآسها في لم

ون رقتتتتتتم متتتتتتن القتتتتتتان 3تتتتتتتم تعريفتتتتتته لأول متتتتتترة فتتتتتتي المتتتتتتادة :يالحرفةةةةةةي الفةةةةةةرد -1

 28رفتتتتتتتتتتتي والمتتتتتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتتتتتي حساستتتتتتتتتتتي للالمتضتتتتتتتتتتتمن القتتتتتتتتتتتانون الأ 82-12

 01-96بموجتتتتتتتتتب الامتتتتتتتتتر .م1996وتتتتتتتتتتم تعتتتتتتتتتديل مفهومتتتتتتتتته ستتتتتتتتتنة  1982أوت

الستتتتتابق التتتتتذكر ويعتتتتترف علتتتتتى أنتتتتته كتتتتتل شتتتتتخص طبيعتتتتتي مستتتتتجل فتتتتتي ستتتتتجل 

قة الصتتتتتتناعة تقليديتتتتتتة والعتتتتتترف ويمتتتتتتارس نشتتتتتتاطا تقليتتتتتتديا متتتتتتن الانشتتتتتتطة الستتتتتتاب

شتتتتتتاطه فيتتتتتتذ العمتتتتتتل وادارة نالتتتتتتذكر و يثبتتتتتتت تتتتتتتأهيلا ويتتتتتتتول  بنفستتتتتته مباشتتتتتترة تن

  وتسييره وتحمل مسؤوليته

عرفتتتتتتتتت اول متتتتتتتترة فتتتتتتتتي القتتتتتتتتانون تعاونيةةةةةةةة الصةةةةةةةةناعة التقليديةةةةةةةةة والحةةةةةةةةرف : -2

لتصتتتتبح تعاونيتتتتة  1- 96الستتتتابق وقتتتتد تتتتتم ضتتتتبط مفهتتتتوم فتتتتي الامتتتتر 82-12

الصتتتتتتناعة تقليديتتتتتتة والعتتتتتترف هتتتتتتي شتتتتتتركة مدنيتتتتتتة يكونهتتتتتتا اشتتتتتتخاص لهتتتتتتارأس 

أعضتتتتتتتائها التتتتتتتذينوتمتعون متتتتتتتال غيتتتتتتتر قتتتتتتتادر وتقتتتتتتتوم علتتتتتتتى حريتتتتتتتة انضتتتتتتتمام 

بصتتتتتتتفة الحرفتتتتتتتي وتهتتتتتتتدف التعاونيتتتتتتتة إلتتتتتتتى انجتتتتتتتاز كتتتتتتتل العمليتتتتتتتات وأداء كتتتتتتتل 

الختتتتتتدمات التتتتتتتي متتتتتتن شتتتتتتأنها أن تستتتتتتاهم بصتتتتتتفة مباشتتتتتترة أوغيتتتتتتر مباشتتتتتترة فتتتتتتي 

تنميتتتتتتة النشتتتتتتاطات التقليديتتتتتتة والحتتتتتترف وفتتتتتتي ترقيتتتتتتة اعضتتتتتتائها وممارستتتتتتة هتتتتتتذه 

انتتتتتتتت نشتتتتتتاطات جماعيتتتتتتة كمتتتتتتتا يتمتتتتتتتع المتعتتتتتتتاونون بحقتتتتتتوق متستتتتتتتاوية مهمتتتتتتا ك

قيمتتتتتة حمتتتتتته كتتتتتل واحتتتتتد متتتتتنهم فتتتتتي رأس متتتتتال التأسيستتتتتيقيمة حصتتتتتة كتتتتتل واحتتتتتد 

متتتتتتنهم فتتتتتتي رأس متتتتتتال التأسيستتتتتتي ولا يمكتتتتتتن التمييتتتتتتز بيتتتتتتنهم اعتبتتتتتتار التتتتتتتاريا 

انضتتتتتتتمامهم التتتتتتتى التعاونيتتتتتتتة مقاولتتتتتتتة الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف تتتتتتتتم إدراج 

منتتتتتته ثتتتتتتم  4فتتتتتتي المتتتتتتادة  12-82المؤسستتتتتتة الحرفيتتتتتتة لأول متتتتتترة فتتتتتتي القتتتتتتانون

 :2حيث تم تقسيمها إلى قسمين 01- 96موجب الأمرعرفت ب

                                                             
. جا ولاية شلف نموذ :أجهزة الدعم شركاء قطاع الصناعة التقليدية و الحرف لتحقيق التنمية المحلية  .بن هراوة محمد أمين  1

 . 31ص. 2019.  1 ع 2. مج مجلة الاقتصاد الحديث و التنمية المستدامة 
أهمية الصناعة التقليدية و الحرف في تنمية الإقتصاد الوطني الجزائري رؤية تحليلية  مجلة  . بو حنيكة  ندير دريوش وداد 2

 .287.ص 2021. 1 .ع 8) بحوث و دراسات (مج تنمية و إدارة موارد بشرية ، 
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كال وهتتتتتتي كتتتتتتل مقاولتتتتتتة متمكنتتتتتتة حستتتتتتب الأشتتتتتت مقاولةةةةةةة الصةةةةةةناعة التقليديةةةةةةة :  -3

المنصتتتتتتوص عليهتتتتتتا القتتتتتتانون التجتتتتتتاري الجزائتتتتتتري وتتتتتتتتوفر علتتتتتتى الخصتتتتتتائص 

 :التالية

 ممارسة أحد نشاطات الصناعة التقليدية و الحرف 

 تشغيل عدد غير محدد من الاجراء

 علتتتتتتتتىآخر يرفتتتتتتتتمشتتتتتتتتاركة أو تشتتتتتتتتغيل ح حرفتتتتتتتتي معلتتتتتتتتم أو شتتتتتتتترف عليهتتتتتتتتايدارة الإ

 .شكال المنصوص عليها القانون التجاريالأقل أحد الأ

د حتتتتتتأمتكونتتتتتتة حستتتتتتب كتتتتتتل مقاولتتتتتتة  رفيةةةةةةة لإنتةةةةةةاج المةةةةةةواد وال ةةةةةةدمات :مقاولةةةةةةة الح

 تالية :التتميز بخصائص  عليها في القانون التجاري والمنصوص الأشكال 

و أ داءأو أو التصتتتتتتتتتليح أو الصتتتتتتتتتيانة أو التحويتتتتتتتتتل أنتتتتتتتتتتاج ممارستتتتتتتتتة النشتتتتتتتتتاط الإ -

  .نتاج المواد والخدماتخدمة في ميدان الحرف لإ

لا يتجتتتتتتاوز  بالاجتتتتتتراء التتتتتتدائمين او الصتتتتتتناع بحستتتتتت تشتتتتتتغيل عتتتتتتدد متتتتتتن العمتتتتتتال -

شتتتتتتخاص التتتتتتذين حتتتتتتد الأأو أمتتتتتتال لا يتتتتتتدخل متتتتتتنهم رئتتتتتتيس المقاولتتتتتتة ع 10عتتتتتتددهم 

 .لديهم روابط معه 
بمشتتتتتتتاركة حرفتتتتتتتي  وأو حرفتتتتتتتي متتتتتتتتعلم أي حرفتتتتتتتالدارة متتتتتتتن طتتتتتتترق وتستتتتتتتير الإ -

 1قل بالتسير النفسيمتعلم يقوم على الأ

اعة الصةةةةةةن قطةةةةةةاعي فةةةةةةي نشةةةةةةاط  الحرفةةةةةةال لممارسةةةةةةة  ساسةةةةةةيةجةةةةةةرا ات الأالإ  -4

 حرف :التقليدية و ال

فتتتتتتتردي  حرفتتتتتتي بشتتتتتتكل ال نشتتتتتتتاطاليرغتتتتتتب فتتتتتتي  ممارستتتتتتة علتتتتتتى كتتتتتتل شتتتتتتتخص يجتتتتتتب  

 دناه:دة أتباع الخطوات المحدإأومنظم 

: راءات ملكيتتتتتتة أو كتتتتتتراء العمتتتتتتل كمتتتتتتا يلتتتتتتتيتختلتتتتتتف إجتتتتتتت محةةةةةةل:شةةةةةةرا  يو تةةةةةةأجير  -أ

ى محتتتتتتتل استتتتتتتتخدام فتتتتتتتي ممارستتتتتتتة نشتتتتتتتاط حرفتتتتتتتي لتتتتتتتملكيتتتتتتتة المحتتتتتتتل ان الحمتتتتتتتول ع

ضتتتتتتتتامنية كتتتتتتتتل ة تيتحمتتتتتتتتل دفعتتتتتتتتة بصتتتتتتتتف % 5نستتتتتتتتبية تستتتتتتتتجيل  يستتتتتتتتتوجب حقتتتتتتتتوق

رستتتتتتم اقتستتتتتتام مبلتتتتتت  اللهمتتتتتتا عان يتوجتتتتتتب اطتتتتتتراف العقتتتتتتد) البتتتتتتائع والمشتتتتتتتري( اللتتتتتتذ

 24ع المصتتتتتترح رستتتتتتم الإشتتتتتتعار العقتتتتتتاري ستتتتتتينه مبلتتتتتت  البيتتتتتت بالستتتتتتاوي ودفعاتتتتتتته متتتتتتن

 .ويتم حسابه من الثمن المصرح به 

% ويتتتتتتتم حستتتتتتابه متتتتتتن التتتتتتثمن المصتتتتتترح بتتتتتته متتتتتتن 1رستتتتتتم الاشتتتتتتهار العقتتتتتتاري بنستتتتتتبة 

 طرفالمشتري )الحرفي( 
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 تي :حل : يتطلب عقد كراء محل مهني الآتاجير الم  -ب

 %2بنستتتتتبة طلتتتتتب دفتتتتتع حقتتتتتوق ملكيتتتتتة قتتتتتد تتتتتتأجير المحتتتتتل لمتتتتتدة محتتتتتدودة فتتتتتإن يتع -

 .تضاف اليه الاعباءيجار لإ ثمن الكلي تحسب من والتي 

 %5بنسة  التسجيلدفع حقوق  يتم لمدة غير محدودة عقد كراءـ 

 % متتتتتن ثمتتتتتن0.5ته يخضتتتتتع كتتتتتذلك لرستتتتتم الإشتتتتتهار العقتتتتتاري نستتتتتب رعقتتتتتد الإيجتتتتتا -

  1يجار.الإ

يخضتتتتتتتع العقتتتتتتتد المتعلتتتتتتتق بإنشتتتتتتتاء المقاولتتتتتتتة الحقتتتتتتتوق  حرفيةةةةةةةة:المقاولةةةةةةةة التأسةةةةةةةيس   -ج

متتتتتتتن الطتتتتتتتابع  جتمتتتتتتتاعي ولحقتتتتتتوقرأس المتتتتتتال الإ مجمتتتتتتتوعمتتتتتتن  % 0.5تستتتتتتجيل نستتتتتتتبة 

 (2).دج  60الى20

يديتتتتتة المستتتتتجل فتتتتتي الصتتتتتناعة التقلي فتتتتترتستتتتتلم للحلحصةةةةةول علةةةةةى بطاقةةةةةة الحرفةةةةةي :ا

 يكتب عليها حرفي وهذا بعد:نية والحرف بطاقة المه

ات الصتتتتتتتتتتناعية التقليديتتتتتتتتتتة والحتتتتتتتتتترف اطشتتتتتتتتتتقائمتتتتتتتتتتة النتمكتتتتتتتتتتن  رفةةةةةةةةةةة :ا تبةةةةةةةةةةار الح 

نشتتتتتتتاء إر نشتتتتتتتاطهم الحرفتتتتتتتي التتتتتتتذي يرغبتتتتتتتون فتتتتتتتي ختيتتتتتتتاإمتتتتتتتن  شتتتتتتتخاص التتتتتتتراغبينالأ

ف طتتتتتلاع علتتتتتى هتتتتتذه قائمتتتتتة التقتتتتترب متتتتتن غتتتتترف الصتتتتتناعة التقليديتتتتتة والحتتتتترويمكتتتتتن الإ

 المتواجدة على المستوى الوطني .

لحرفتتتتتتي فتتتتتتي ممارستتتتتتة النشتتتتتتاط االراغتتتتتتب علتتتتتتى الشتتتتتتخص  ذ يجتتتتتتبإ يل:طلةةةةةةب التسةةةةةةج

بلديتتتتتة مصتتتتتالح ال يل علتتتتتى مستتتتتتوىتستتتتتجل ان يتتتتتودع ملفتتتتتأمنظمتتتتتا  وأ يتتتتتا امتتتتتا فرد المختتتتتتار

طلتتتتتتب تستتتتتتجيل التتتتتتذي ن يحتتتتتتتوي علتتتتتتى يجتتتتتتب أالنشتتتتتتاط , هتتتتتتذا الملتتتتتتف  ممارستتتتتتة لمكتتتتتتان

مقدمتتتتتتتتة متتتتتتتتن طتتتتتتتترف الغتتتتتتتترف وموضتتتتتتتتوعة تحتتتتتتتتت  ستتتتتتتتتمارةيكتتتتتتتتون وفتتتتتتتتق نمتتتتتتتتوذج لإ

 تصرف البلديات .

 اقليميتتتتتتإ غرفتتتتتتة الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة والحتتتتتترف المختصتتتتتتة لتتتتتتى إ التستتتتتتجيلرستتتتتتل ملتتتتتتف ي

 ملاتستتتتتإ عتتتتتن  ضتتتتته ويترتتتتتتبو رفأيتتتتتن يتتتتتتم قبولتتتتته أيتتتتتداع  إيتتتتتام متتتتتن تتتتتتاريا أ10 ختتتتتلال 

يستتتتتتتمح لتتتتتتته بالممارستتتتتتتة لمتتتتتتتدة لا  يهاتتتتتتتته الأخيتتتتتتترة تقتتتتتتتديم وصتتتتتتتل للحرفتتتتتتت الملتتتتتتتف متتتتتتتن

 جبتتتتترت الغرفتتتتتة الصتتتتتناعة التقليديتتتتتة والحتتتتترفيتتتتتوم وفتتتتتي حالتتتتتة القبتتتتتول فتتتتتإن  60تجتتتتتاوز 

 تسجيل محدد.اص على دفع رسم الاشخ
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ين ومستتتتتتخرج متتتتتن ستتتتتجل يليم بطاقتتتتتة الحرفتتتتتي للحتتتتترفيين الفتتتتتردويترتتتتتتب عتتتتتن ذلتتتتتك تستتتتت

ع إ( وكتتتتتتتل هتتتتتتتذا برجتتتتتتت2المقاولتتتتتتتة )الملحتتتتتتتق الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف للتعاونيتتتتتتتة و

 1الوصل 

 تسليم هاته الوثائق ينتج عنه تلقائيا :

 .ـ التسجيل في سجل الصناعة التقليدية والحرف

طتتتتتتتتة عمتتتتتتتتال التجاريتتتتتتتتة المرتبكاملتتتتتتتتة للقيتتتتتتتتام بصتتتتتتتتفة ثانويتتتتتتتتة بكتتتتتتتتل الأالقتتتتتتتتدرة ال -

 .بنشاطهم  الرئيسي 

لتتتتتتدى مفتشتتتتتتية يتتتتتتداع تصتتتتتتريح بتتتتتتالوجود إجتتتتتتراء يجتتتتتتب القيتتتتتتام بتتتتتته هتتتتتتو إختتتتتتر أ -

يتتتتتة يومتتتتتا متتتتتن تتتتتتاريا بدا 30جتتتتتل لا يتجتتتتتاوز أقليميتتتتتا فتتتتتي إالضتتتتترائب المختصتتتتتة 

 .النشاط

لنشتتتتتتتاط  يستتتتتتتتفيد الحرفيتتتتتتتون التقلتتتتتتتديون وكتتتتتتتذا الممارستتتتتتتون الجبائيةةةةةةةة : زاتيةةةةةةةالتحف

فتتتتتاء عإكلتتتتي متتتتن ضتتتتريبة الوحيتتتتدة الخرافيتتتتة وكتتتتذا متتتتن العفتتتتاء إفنتتتتي متتتتن الحرفتتتتي ال

 مدة عشر سنوات من الضريبة على الدخل الاجمالي .لكلي 

لتغطيتتتتتة ابهتتتتتدف تمكتتتتتين الحتتتتترفيين متتتتتن الاستتتتتتفادة متتتتتن حتتتتتق فتتتتتي  الت طيةةةةةة الاجتماعيةةةةةة :

ختتتتتراط حتتتتترفيين الانـ العجتتتتتز التقاعتتتتتد والوفتتتتتاة .يجتتتتتب علتتتتتى ال متتتتتن :المتتتتترض ـ الامومتتتتتة

جتماعيتتتتتتتة جتمتتتتتتتاعي التتتتتتتذي يتكفتتتتتتتل بالتغطيتتتتتتتة الإللضتتتتتتتمان الإ طنيفتتتتتتتي الصتتتتتتتندوق التتتتتتتو

 الحرفيتتتتتتون فتتتتتتي هتتتتتتذا زمتتتتتتتشتتتتتتخاص التتتتتتذين يمارستتتتتتون نشتتتتتتاط مهنيتتتتتتا حتتتتتترا ويللفئتتتتتتات الأ

 :بطار الأ

 الانخراط جبارية إ  -

 .التأخرشتراكات والزيادات وعقوبات الإ ملأتسديد   -

 الانختتتتتتتراط لتتتتتتتدى وكالتتتتتتتة الجمهوريتتتتتتتة او الفتتتتتتتن التتتتتتتولائي تتتتتتتتابعيتتتتتتتودع الملتتتتتتتف   -

 . لمكان النشاط
متتتتتتارس متتتتتن الستتتتتتنة الجاريتتتتتتة التتتتتتى  4بتتتتتتتداء إشتتتتتتتراك يكتتتتتون الإ تحقاقستتتتتتإتتتتتتاريا  -

 2.شتراك الإ قصى لتسديدأكحد أفريل من نفس السنة  30اية غ

 : والحرفة ليات دعم قطاع الصناعة التقليديآ -8

صتتتتتتبحت تتمتتتتتتتع أتغطيتتتتتته المكانتتتتتتة الاقتصتتتتتتادية التتتتتتتي  الدولتتتتتتة عتتتتتتنعملتتتتتتت       

جتتتتتراءات والتتتتتتدابير إمتتتتتن  تختتتتتاذ الجملتتتتتةإالحرفيتتتتتة ببلادنتتتتتا علتتتتتى  اتبهتتتتتا المؤسستتتتت

لتنميتتتتتتتتة لتحقيتتتتتتتتق ا ستتتتتتتتتراتيجتها المخصصتتتتتتتتةإوتنتتتتتتتتدرج ضتتتتتتتتمن سياستتتتتتتتة الدولتتتتتتتتة 
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الحتتتتتترف والتتتتتتتي يمكتتتتتتن تخليصتتتتتتها كمتتتتتتا و المستتتتتتتدامة لقطتتتتتتاع صتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة

 ي :يل

  ::ويتمثل فيالبشريالدعم   -1

ستتتتتتتتتت عمليتتتتتتتتتات التحتتتتتتتتتديث هياكتتتتتتتتتل م جةةةةةةةةةرا ات الةةةةةةةةةدعم الحةةةةةةةةةرفيين:إ

جتتتتتتتتتراءات إوتبستتتتتتتتيط  ةوالمؤسستتتتتتتتات دعتتتتتتتتم والوصتتتتتتتتول التتتتتتتتتى معلومتتتتتتتت

 الحتتتتتترفيين وهتتتتتتذاوالمقتتتتتتاولات وتعزيتتتتتتز التعتتتتتتاون بتتتتتتين  ةنشتتتتتتطنشتتتتتتاء الأإ

بنتتتتتتتاء نظتتتتتتتام معلومتتتتتتتات جتتتتتتتراءات متتتتتتتن ختتتتتتتلال يحتتتتتتتتاج لمزيتتتتتتتد متتتتتتتن الإ

تختتتتتاذ إعلتتتتتى ة مستتتتتاعدل ةحديثتتتتتاة فتتتتتوري  تمكتتتتتين القطتتتتتاع متتتتتن امتتتتتتلاك أد

 ة.ستراتيجيختيارات وتوجيهات الإإقرارات في مجال 

ة مهمتتتتتتت أداة نحتتتتتتتراف إو ةالمرصتتتتتتتد التتتتتتتوطني للصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتوعليتتتتتتته يصتتتتتتتبح دور 

ختتتتتتتلال  لجمتتتتتتتع بيانتتتتتتتات وتستتتتتتتويقها وتتتتتتتتدقيقها علتتتتتتتى مستتتتتتتتوى البلتتتتتتتديات والولايتتتتتتتات متتتتتتتن

عتتتتتتتداد إو ةوالدوليتتتتتتت ةمتتتتتتتع ستتتتتتتوق الوطنيتتتتتتت ةالمقارنتتتتتتت ةتحديتتتتتتتد وتقستتتتتتتيم الستتتتتتتوق المحليتتتتتتت

نتتتتتتتاج ومراكتتتتتتز بتتتتتتين شتتتتتتبكات التمتتتتتتوين وقتتتتتتدرات الإة بتتتتترامج العمتتتتتتل تعمتتتتتتل علتتتتتتى ملائمتتتتتت

 1.حتياجات التكوينإ التوزيع وتحديد 

بتتتتتتتتتت ثأالتتتتتتتذكر  ة ن التجتتتتتتتتارب الستتتتتتتابقأالعمتتتتتتتل الجمعتتتتتتتوي: ة والثقافتتتتتتتتة الشتتتتتتتراك ترقيتتتتتتتة

النظتتتتتتر ة عتتتتتتادإار متتتتتتن الضتتتتتتروري صتتتتتتوالعمتتتتتتل الجمعتتتتتتوي لتتتتتتذلك  ةكاالشتتتتتتر ةمحدوديتتتتتت

 ةقتتتتتتادرة حرفيتتتتتت ةختتتتتتلال بتتتتتتروز مجموعتتتتتتات وجمعيتتتتتتات مهنيتتتتتت فتتتتتتي تنظتتتتتتيم القطتتتتتتاع متتتتتتن

 .عباء التطور الذاتيعلى تحمل الأ

وتتتتتتتتم ترقيتتتتتتة الإنتتتتتتتاج المحلتتتتتتي عتتتتتتن طريتتتتتتق تطتتتتتتوير  ترقيةةةةةةة ينظمةةةةةةة النشةةةةةةاط المحلةةةةةةي :

نتتتتتتتتتتاجي لتتتتتتتتنفس الفتتتتتتتتترع الإ ينتمتتتتتتتتتونو أرفيين التتتتتتتتتذين يمارستتتتتتتتون نفتتتتتتتتتس النشتتتتتتتتاط الحتتتتتتتت

ا قلتتتتتتيم ويقومتتتتتتون بتتتتتتربط العلاقتتتتتتات الجواريتتتتتتة و يتعتتتتتتاونون فيمتتتتتتوينشتتتتتتطون فتتتتتتي نفتتتتتتس الإ

متتتتتتتن التنافسيةنشتتتتتتتاطاتهم   ترفتتتتتتتع ة مشتتتتتتتتركجماعيتتتتتتتة بيتتتتتتتنهم ويستتتتتتتمح بوضتتتتتتتع مشتتتتتتتاريع 

علتتتتتتتى عمتتتتتتتال المتعلقتتتتتتتة بتتتتتتتالتنظيم نتتتتتتتتاج المحلتتتتتتتي وتستتتتتتتيير الأة نظتتتتتتتام الإمتتتتتتتمهوتتضتتتتتتتمن 

واصتتتتتتر أنشتتتتتتاط التتتتتتتازر بتتتتتتين قطاعتتتتتتات وتوطيتتتتتتد  نتتتتتتتاجي متتتتتتن ختتتتتتلالمستتتتتتتوى الفتتتتتترع الإ

عتتتتتتتادة إجماعيتتتتتتة متتتتتتن ختتتتتتلال الستتتتتتتراتجيات إقتتتتتتة بتتتتتتين المؤسستتتتتتات والقيتتتتتتام بصتتتتتتتياغة الث

 2.ستراتيجية تنموية ومخططات عمل إجماعي والتشخيص 

ستتتتتواق لألتتتتتى التموقتتتتتع فتتتتتي اإيستتتتتعى قطتتتتتاع الصتتتتتناعة التقليديتتتتتة دعةةةةةم حةةةةةوافز التصةةةةةدير :

  وربية من خلال التركيز على مجموعة من النقاط منهاالعربية والأ
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نطلاقتتتتتتا متتتتتتن إتصتتتتتتدير منتجتتتتتتات الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة مجمتتتتتتع ال دعتتتتتتم بتتتتتتروز  -9

 .التجمعات الحرفية 

 بتكار التنافسية إتعزيز مسارات تحسين نوعية و -10

ن التتتتتتتترويج المتواصتتتتتتتل لنشتتتتتتتاطات ومنتجتتتتتتتات الصتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتة متتتتتتت -11

 قتصادية خلال المشاركة في التظاهرات الإ

مهتتتتتتتتم للتكتتتتتتتتوين دور ترقيةةةةةةةةة التكةةةةةةةةوين لمسةةةةةةةةا مة التكةةةةةةةةوين المتنيةةةةةةةةة: -12

متتتتتتتوروث التقليتتتتتتتدي وتطتتتتتتتويره متتتتتتتن ختتتتتتتلال فتتتتتتتي عمليتتتتتتتة المحافظتتتتتتتة علتتتتتتتى ال

لك يستتتتتتعى قطتتتتتتاع الصتتتتتتناعة التقليديتتتتتتة ختتتتتترين لتتتتتتذالأستتتتتتتفادة متتتتتتن تجتتتتتتارب الإ

رة بعتتتتتتتض اعمتتتتتتتال هيتتتتتتتل المهنتتتتتتتي القيتتتتتتتام بمباشتتتتتتتألتتتتتتتى تثمتتتتتتتين مستتتتتتتتويات التإ

هيتتتتتتل المهنتتتتتتتي وكتتتتتتتذا أالت جتتتتتتل تحستتتتتتتين مستتتتتتتتوىأمتتتتتتتن  2014-2010ختتتتتتلال 

ل التقنيتتتتتتتتتة ستتتتتتتتتتعماإشتتتتتتتتتكل مستتتتتتتتتتمر علتتتتتتتتتى حتتتتتتتتترفيين وتتتتتتتتتتدربيهم بتحفيتتتتتتتتتز ال

زمتتتتتتات بتتتتتترامج أيضتتتتتتا العمتتتتتتل علتتتتتتى ضتتتتتتمان تطتتتتتتوير أالتكنولوجيتتتتتتة الحديثتتتتتتة و

ديتتتتتتتة والمستتتتتتتاهمة فتتتتتتتي ستتتتتتتير بتتتتتتترامج عمتتتتتتتل قطاعيتتتتتتتة تنميتتتتتتتة الصتتتتتتتناعة التقلي

حصتتتتتتتائية توضتتتتتتتح توزيتتتتتتتع الإعتتتتتتتداد ختتتتتتترائط إجازهتتتتتتتا وإنابعتتتتتتتة طرة ومتالمستتتتتت

للحرفتتتتتتتي  ساستتتتتتتيعتتتتتتتداد القتتتتتتتانون الأإنشتتتتتتتطة الحرفيتتتتتتتة وكتتتتتتتذا حصتتتتتتتائي للأالإ

 1المعلم المرافق وتتميز هذه درجة بشكل مستمر 

 ةزائريتتتتتتالجة جتهتتتتتتا الدولتتتتتتتهناليتتتتتتات التتتتتتدعم المتتتتتتالي التتتتتتتي آبتتتتتترز أمتتتتتتن  الةةةةةةدعم المةةةةةةالي:

 . فية المتمثل

موجتتتتتتتب ب ؤه شتتتتتتتاإنتتتتتتتتم  ة:التقليديةةةةةةة ةالنشةةةةةةةاطات الصةةةةةةةناع ةلترقيةةةةةةةصةةةةةةةندوي الةةةةةةةوطني لال

ه فتتتتتتتتتي دعملتتتتتتتتته ومتتتتتتتتتوار ةوحتتتتتتتتتددت الطريقتتتتتتتتت 1992 ةالقتتتتتتتتتانون الماليتتتتتتتتت 184المتتتتتتتتتاده 

 وعمليتتتتتتتات ة نشتتتتتتتطلأالصتتتتتتتندوق المتتتتتتتدعم المتتتتتتتالي و يقتتتتتتتدم  6رقتتتتتتتم المرستتتتتتتوم التنفيتتتتتتتذي

متتتتتتتتن ختتتتتتتتلال تمويتتتتتتتتل الجزئتتتتتتتتي  ة التقليديتتتتتتتتة نشتتتتتتتتاطات الصتتتتتتتتناعة الالمرتبطتتتتتتتته بترقيتتتتتتتت

ب مبلتتتتتت  التتتتتتدعم حستتتتتتد دعم الختتتتتتاص للحتتتتتترفيين بتتتتتتالريف ويحتتتتتتدللتجهيتتتتتتزات وتقتتتتتتديم المتتتتتت

 . الملفاتة دراس ة نشاط المصرح به ويقدر من طرف لجنال

طتتتتتابع عمتتتتتومي فقتتتتتد حتتتتتدد متتتتتن  ةوهتتتتتي هيئتتتتت لةةةةةدعم تشةةةةة يل الشةةةةةباب:ة الوطنيةةةةةة الوكالةةةةة

القتتتتتتتتوانين التتتتتتتتتي  1996ستتتتتتتتبتمبر  8المتتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتتي  296-26الرئاستتتتتتتتي رقتتتتتتتتم مرستتتتتتتتوم 

الشتتتتتتباب البطتتتتتتال وذوي متتتتتتؤهلات  ة مرافقتتتتتت غتتتتتترضب نشتتتتتتئتأفقتتتتتتد الوكالتتتتتتة  تتتتتتتنظم عمتتتتتتل

متيتتتتتتازات إمتتتتتتن  ةستتتتتتتفادالمؤسستتتتتتات المصتتتتتتغره و تمتتتتتتويلهم والإ نشتتتتتتاء وتوستتتتتتيعلإ ةمهنيتتتتتت

 2 الحيائية
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وأعيتتتتتتد تنظيمهتتتتتتا  1999ف ستتتتتتنة رنشتتتتتتئت الغتتتتتتأغةةةةةةرف الصةةةةةةناعة التقليديةةةةةةة والحةةةةةةرف:

 - 16والمعتتتتتتتتتدل بالمرستتتتتتتتتوم التنفيتتتتتتتتتذي  100.97تنظيمتتتتتتتتتا فعليتتتتتتتتتا بالمرستتتتتتتتتوم التنفيتتتتتتتتتذي 

الصتتتتتتتتتناعة التقليديتتتتتتتتتة والحتتتتتتتتترف والمرستتتتتتتتتوم التنفيتتتتتتتتتذي  ةغرفتتتتتتتتتالالمحتتتتتتتتتدد لتتتتتتتتتتنظم  54

 1المحدد لتنظيم الغرفة الوطنية للصناعة التقليدية والحرف  101-97

رقتتتتتتم  : أنشتتتتتتأ بموجتتتتتتب المرستتتتتتوم التشتتتتتتريعيالصةةةةةةندوي الةةةةةةوطني للتةةةةةةأمين عةةةةةةن البطالةةةةةةة

منتتتتتتته علتتتتتتتى أن تعهتتتتتتتد إدارة  30تتتتتتتتنص المتتتتتتتادة  1994متتتتتتتاي 26المتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتي  11-94

إراديتتتتتتة  جتتتتتتراء التتتتتتذين يفقتتتتتتدون عملهتتتتتتم بصتتتتتتفة لادة الأئتتتتتتطالتتتتتتة لفامتتتتتتن الب نظتتتتتتام التتتتتتتأمين

فيتتتتتتذي مستتتتتتتقل وتتتتتتتم تنفيتتتتتتذه بموجتتتتتتب المرستتتتتتوم التنالصتتتتتتندوق اللتتتتتتى إقتصتتتتتتادية إستتتتتتباب لأ

تتتتتتتتتم تكليتتتتتتتتف الصتتتتتتتتندوق بتخفيتتتتتتتتف  1994جويليتتتتتتتتة 6المتتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتتي  188 - 94رقتتتتتتتتم 

دي بعتتتتتد جتتتتتراء فتتتتتي القطتتتتتاع الاقتصتتتتتااعيتتتتتة الناتجتتتتتة عتتتتتن تستتتتتريح العمتتتتتال الأأثتتتتتار الاجتم

ن تطبيتتتتتق مخطتتتتتط التعتتتتتديل الهيكلتتتتتي وكذامحاربتتتتتة البطالتتتتتة متتتتتن ختتتتتلال متتتتتنح تعتتتتتويض عتتتتت

 .البطالة لفائدة المنخرطين فيه

بموجتتتتتتتب المرستتتتتتتوم  نشتتتتتتتاؤهاإتتتتتتتتم  الوكالةةةةةةة الوطنيةةةةةةةة لتسةةةةةةةيير القةةةةةةةرل المصةةةةةة ر :

المتعلتتتتتتتتتتق بجهتتتتتتتتتتاز  2004جتتتتتتتتتتانفي 22المتتتتتتتتتتؤرخ فتتتتتتتتتتي  13-04الرئاستتتتتتتتتتي رقتتتتتتتتتتم 

يلهتتتتتتا تقتتتتتتدم مهامهتتتتتتا وتمو 04-14القتتتتتترض المصتتتتتتغر وحتتتتتتدد المرستتتتتتوم التنفيتتتتتتذي فتتتتتتي

صتتتتتتتتتحاب المبتتتتتتتتتادرات الفرديتتتتتتتتتة القتتتتتتتتتادرين علتتتتتتتتتى الوكالتتتتتتتتتة قروضتتتتتتتتتا مصتتتتتتتتتغرة لأ

 2استحداث مناصب شغل دائمة

هتتتتتتتو أحتتتتتتتد هتتتتتتتذه المؤسستتتتتتتات الدينيتتتتتتتة  صتتتتتتتندوق الزكتتتتتتتاة الجزائتتتتتتتري صةةةةةةةندوي الزكةةةةةةةاة:

ف شتتتتتتتراف وزارة الشتتتتتتتؤون الدينيتتتتتتتة والأوقتتتتتتتاإالزكتتتتتتتاة تحتتتتتتتت  جتماعيتتتتتتتة التتتتتتتتي تجمتتتتتتتعالإ

مبلتتتتتتت  لقتتتتتتتديم قتتتتتتترض مصتتتتتتتغر تليقتتتتتتتوم ب 2003فيفتتتتتتتري  10النشتتتتتتتاط ي بتتتتتتتدأ فتتتتتتتي تتتتتتتتوال

ستتتتتتنوات ويعمتتتتتتل 5جتتتتتتل لا يتعتتتتتتدى أح للقتتتتتتادرين متتتتتتن الجنستتتتتتين ليستتتتتتدد فتتتتتتي محتتتتتتدود يمتتتتتتن

ستتتتتتتجد الصتتتتتتتندوق علتتتتتتتى جمتتتتتتتع أمتتتتتتتوال الزكتتتتتتتاة وتوزيعهتتتتتتتا علتتتتتتتى الجزائتتتتتتتريين وذلتتتتتتتك بالم

 .دينار 500000دينارا ليا  50000ما بين ة ويمكن للحرفيين من الإستفاد

لوكالتتتتتتتتة ت اأنشتتتتتتتتإلوطنيةةةةةةةةة وترقيةةةةةةةةة الملسسةةةةةةةةات الصةةةةةةةة يرة والمتوسةةةةةةةةطة : الوكالةةةةةةةةة ا

داة الدولتتتتتتتتة فتتتتتتتتي تنفيتتتتتتتتذ السياستتتتتتتتة الوطنيتتتتتتتتة لتطتتتتتتتتوير أكتتتتتتتت 165-05بالمرستتتتتتتتوم تنفيتتتتتتتتذي 

المؤسستتتتتتتة الصتتتتتتتغيرة والمتوستتتتتتتطة وتعمتتتتتتتل علتتتتتتتى تنميتتتتتتتة الصتتتتتتتناعات التقليديتتتتتتتة والحتتتتتتترف 
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هيتتتتتتل أبتتتتتتداع بتتتتتتالرفع متتتتتتن مستتتتتتتوى التى الإعتتتتتتن طريتتتتتتق نقتتتتتتل تكنولوجيتتتتتتا دون الشتتتتتتك التتتتتت

 .1الحرفي مع الحفاظ على اتفاق اليدوي 

 لمنتجات التقليدية و الحرفية :لتروي  ال -9

حاولة ميمثل جميع النشاطات التي تمارسها الشركة من أجل الاتصال بالمستهليكين المستهدفين و 

 امة .إقناعهم بشراء المنتج و يشمل الإعلان ، البيع الشخصي ، تنشيط المبيعات العلاقات الع

مة يسعى الترويج هو من العناصر الأساسية لإستراتيجية التسويق ، و بما أن الحرف كسلعة أو كخد

د ويج ، فعنللترويج لها ، فإنه لنتغفل التحديات و الصعوبات التي تواجه المسؤولين عن عملية التر

و  ،حرف البدء بوضع استراتيجية التنفيذ لأية عملية ترويجها دقة خاصة بأي نوع من أنواع ال

و يستخدم  يتوجب التوجه نحو الاعلام التنموي ، الذي يعتمد على تخطيط الإلامي المحدد الأهداف ،

ى أن وسائل الاعلام الجماهيري إذاعة ، تلفيزيون ، صحف ، ندوات ، معارض ...الا ، إضافة إل

 حرفة لدىقافية للهذا النوع من الإعلام يساعد على ترسيا المفاهيم التنموية و الاجتماعية و الث

 المجتمعات.

و هنا يبرز الدور الفعال و المؤثر الذي يمكن أن يلعبه الإعلام  بمختلف وسائله ، و يدفع بالمعنيين 

عن القطاع الحر في التخطيط لحملات إعلامية ولضحة الأهداف و العمل على تنفيذها ، بغية إلقاء 

الاقتصاية ، و تتضمن هذه هذه الحملات عدة  الضوء على هذا القطاع و إبراز أهميته الحضارية و

خطوات تخدم أهدافا لترويج للحرفة ، منها تغطية المؤتمرات ، الدورات التدريبية للكوادر 

الإعلامية ، تحفيز التحقيقات الإعلامية المراسلين ، تنظيم المعارض الدخلية في مختلف المناطق 

ئل التحفيز من هدايا و جوائز و غيرها من الحوافز الأثرية و السياحية و التراثية ، و اتباع وسا

 . 2التسويقية

 مسا مة التسويق الالكتروني في التروي  لمنتجات الصناعة التقليدية:  -10

يعتبر التسويق الإلكتروني للصناعات التقليدية و الحرفية استغلال كل الوسائل التكنولوجية الحديثة 

ف بمنتجات المنظمة الحرفية و تسويقها للمستهلك و ضمان من اتصالات و أجهزة حديثة في التعري

                                                             
 .943سابق . ص المرجع المحجوب بن حمودة ومهدية بوجمعة .  1
 . 561. ص2018. 2.ع 2مجلة اقتصاديات المال والأعمال . مج فية في ظل حماية الملكية الفكرية .جماعي أم كلثوم . تسويق المنتجات التقليدية والح 2
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وصولها له . و يتميز التسويق الالكتروني لهذه المنتجات ب انخفاض التكلفة ، توسع نطاق التبادل 

للمنتجات على النحو الأقليمي و الدولي ، فرص أعلى للبيع ، الدقة في تحديد الأسواق المستهدفة ، 

 بناء و لاء المستهلك.تحسين بحوث التسويق ، و 

و من بين الوسائل التكنولوجية الحديثة نجد مواقع التواصل الاجتماعي التي شهدت انتشارا واسعا 

في التقديم و التعريف بمختلف الصناعات خاصة منها الصناعات التقليدية و الحرفية لما لها من 

لتفاعل فيما بينهم و مشاركة و تبادل تأثير مباشر على خيارات المستهليكين و أرائهم ، يقوم هؤلاء با

 الأفكار عبر منصات هذه المواقع الالكترونية .

( ، انستغرام twitter( تويتر )facebookو نجد من أهم المواقع الاجتماعية : فيس بوك )

(Instgram الا ، فنجد مثل هذه المواقع تضع في يد المستهلك و المنظمة أيضا وسيلة لنشر ...)

ما يخص فعاليات المعارض التي يقام في مجال الصناعات التقليدية و الحرفية و تقديم المعلومة في

المنتجات عبر صفحات رسمية للمنظمات ، حيث أنه انتشر الاستعمال الواسع للمنظمات لها بحيث 

أصبح لكل منظمة صفحة رسمية عبر مواقع الاجتماعية تعرض فيها كل جديد فيما يخص منتجاتها 

تفادة منها ، و حتى معرفة ميولات و رغبات زبائنها ، و في نفس الوقت تجعل آرائهم و طرق الاس

 قاعدة يقوم على أساسها الشراء من عدمه .

( هناك خمسة استراتيجيات تسويقية للصناعات التقليدية و الحرفي Tanusree Mathadو حسب )

 ، و هي : 

 : أي أن يكون الموقع بتصميم بسيط يعرض كل ما هو  إنشا  موقع الكتروني بمحتوى ذو قيمة

 جديد مع ضرورة التحديث الدوري له .

 : فكما ذكرنا من قبل أنها مواقع توفر للزبون المعلومات بحيث يكون  مواقع التواصل الاجتماعي

لمحتوى فهي تتميز هناك تفاعل مباشر معهم ، فهي بالاضافة إلى أنها وسيلة فعالة في عرض ا

 منخفضة بتكلفة 

 : و يقصد بها بيع المنتجات التقليدية و الحرفية عبر مواقع  الاستعانة بالمنصات المستايفةالأ رى

 ...الا .Amazone .Ebay . Amazoneموثوقة على غرار : 
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 : إ:بات الحاور الدائم عبر منصات البحث الكبرى ( و هي خدمة تمنحها مواقع البحثSEO في )

الالكتروني يظهر على رأس كل بحث يقوم به الزبون ، و لكن باستخدام جعل موقع المنظمة 

 الكلمات المفتاحية الدالة لموقع المنظمة مثلا .

 : أي أن هذه المواقع الالكترونية تساعد المنظمة على تحليل سلوك الزبائن و  تحليل ردود الفعل

لك و تحليل خياراتهم و ميولاتهم معرفة ردود فعلهم سواء على كيفية تقديم منتجاتها و طرقها في ذ

 .1بحيث يجعل لها قاعدة بيانات تساعدها على تقديم ما يرضي زبائنها

 ليدية :رفية التقالعوامل الواجب مراعاتتا في ا تيار طريقة التسويق الإلكتروني للمنتجات الح -11

رويج نجاح في التإذا كان التسويق الالكتروني يشمل مجموعة من الطرق التي يمكن استخدامها لل

 لأي منتج تقليدي لابد من الانتباه إلى النقاط التالية:

 تحديد  يمكن اعتماد بعض أو كل هذه الطرق في عملية التسويق للمنتج التقليدي و يظل الفصيل في

 أكثر التقنيات ملائمة هو المنتج في حد ذاته .

 نتج ،إذ عائية للمودة للبدء في الحملات الدالميزانية المحددة لعملية التسويق و المبال  المالية المرص

 أن بعض هذه الطرق غير مجانية.

  الخبرات الشخصية للحرفي أو لرجل التسويق نفسه في التعامل مع الآليات و البرمجيات المختلفة

 .2للعملية التسويقية و لبيئة التسويق الرقمي عموما
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 حدود الدراسة :

ي تتعلق الت و تتمثل في الفترة التي يستغرقها البحث من أجل الوصول النتائج الحدود الزمانية:

تبيان م الى غاية اعداد و توزيع اس 2022بموضوع الدراسة حيث أجريت انطلاقا من شهر فيفري 

 م( 19/05/2022( حتى يوم ) 10/05/2022في الفترة ما بين )

 2022و ذلك في أواخر ماي ثم فترة تفريغ بيانات للحصول على نتائج الدراسة 

  غرفة الصناعة التقليدية و الحرف . حي المعمورة ولاية الأغواط الحدود المكانية :

 1تعريف غرف الصناعة التقليدية و الحرف بولاية الاغواط : -1

معدل ال 02/12/2003المؤرخ في  472-03أنشأت بناءا على المرسوم التنفيذي رقم      

 المتضمن انشاء غرفة الصناعة 29/3/1997المؤرخ في  97/100المتمم للمرسوم رقم 

 التقليدية و و الحرف اليدوية بولاية الاغواط .

بولاية الاغواط 600كأول مرة حيث كان مقرها بحي  2003يتم انشاء الغرفة بالولاية سنة 

سكن بالمعمورة بولاية الاغواط و 104الى حي  2011ليغير موقعها ستة 2011الى غاية 

 2لاتزال الى يومنا هذا .

 حلية أوالم و تعرف على انها "منتدى ليتمثل المهن الحرفية و تمثل الشريك الامثل للسلطات

 الوطنية في كل ميادين التي تعني تنمية القطاع ".

 مهام الغرفة  :

في اطار السياسة الوطنية لتنمية  CAMالولائية  تسعى غرفة الصناعة التقليدية و الحرف

 3الصناعات التقليدية الى :

   تمسك سجل الصناعة التقليدية و تسيره 

  ثائق و ل الوكتقوم بالتصديق على جميع المنتجات المتعلقة بالصناعة التقليدية و تسلم

 المعطيات المتعلقة بنوعية الخدمات تعرض على السلطات المتعلقة بالصناعة

حرفي رب لللتوصيات و اقتراحات في مجال التشريع أو التنظيم كونها اقالتقليدية و ا

 و ادرى من خلال تجارتها على الصعيد الولائي .

                                                             
  منشورات غرفة الصناعة التقليدية و الحرف بولاية الأغواط1
  مقابلة مع مدير غرفة الصناعة التقليدية بالأغواط يوم 2020/03/21 على الساعة 214:30
 الأمانة الحكومة ، مرجع سبق ذكره ص 318
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  تقوم بمرافقة الحرفيين في جانب التكوين و تحسين مستوى الأداء و تحديد

 المعلومات لصالحهم .

  تقوم بنشر و توزيع وثائق أو مجلات أو دوريات لها علاقة بهدفها 

 ها تشارك في ترقية الصناعات التقليدية و الحرف و تطويرها على مستوى دوائر

 الاقليمية من خلال تكليفها بنشاطات محددة في دفتر الشروط

ن في في اطار متابعة انشغالات و اهتمامات الحرفيي C NAMكما تسعى الغرفة الوطنية 

 الى :طار السياسة الوطنية لتنمية الصناعة التقليدية و الحرف  

  مسك البطاقية الوطنية للصناعة التقليدية و تنظيمها 

  لى عتلخيص اراء و اقتراحات التي تعتمدها الغرف الصناعية التقليدية و تشجع

 تنسيق بين برامجها 

  تمثيل  تتولى  التنظيم و المشاركة في اللقاءات و التظاهرات الوطنية و الدولية

رة ستشان ممثليها لدى هيئات التشاور و الااعضاءها لدى السلطات العمومية و تعيي

 الوطنية

  تصدر كل وثيقة أو استمارة أو شهادة و و يصادق عليها و تكون مخصصة

 للحرفيين لاستعمالها في الخارج.

  تنشئ مؤسسات ذات طابع حرفي و تديرها كمدارس تكوين في المؤسسات لترقية

 شاطات.الحرفيين لاسيما قاعات العرض و البيع و مناطق الن

 أهداف غرفة الصناعة التقليدية :

 اف :لأهدتسعى غرفة الصناعة التقليدية و الحرف بولاية الاغواط الى تحقيق الجملة من ا

 .حماية الصناعة التقليدية و تنميتها 

 الحفاظ على تراث و صناعة الولاية 

 . ترقية الصناعة التقليدية 

 .توجيه الحرفيين 

 و الحرف و هيكلها التنظيمي : أجهزة غرفة الصناعة التقليدية

:تزود غرف الصناعة التقليدية و الحرف 1أولا أجهزة غرف الصناعة التقليدية و الحرف 

 بالأجهزة التالية:

تتكون الجمعية العامة للغرفة من أعضاء ينتخبهم المنتمون الى  الجمعية العامة: -1

ء الجمعية العامة لمدة الدائرة الاقليمية للغرفة و الاعضاء الشركاء ،اذ ينتخب أعضا

                                                             
 الأمانة العامة للحكومة : مرسوم تنفيذي رقم 97-100 المؤرخ في 29 مارس -1997 مرجع سبق 1

19ذكره . ص   
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سنوات قابلة للتجديد ، و يأخذون صفة أعضاء الغرفة و تتكون من الجمعية العامة  4

 من :

 عضو أو يساويه  1000عضو بالنسبة للغرف التي يقل عدد منتمين اليها عن  20

منتمي و هذا بالنسبة للغرف التي يفوق 500عضو واحد اضافي عن كل شريحة كاملة من 

 (عضو1000ألف )منتميها 

حيث تنتخب الجمعية العامة من بين أعضائها رئيسا ، و نائبا لرئيس الغرفة و هذا في حالة 

 الشعور النهائي لمهمة الرئيس لأي سبب كان يخلق مكانه النائب حتى انقضاء الفترة.

 تتداول الجمعية العامة للغرفة :

  برنامج النشاط العام للمكتب، و التوجيهات العامة و الأعمال التي يجب القيام بها ، و

 اللجان التقنية للغرفة.

  المصادقة على الاقتراحات و اراء و التوصيات التي تعرضها اللجان التقنية 

  تقرير النشاط السنوي الذي يعرضه الرئيس 

  مشروع ميزانية الغرفة و حصيلة السنة المالية المنصرمة 

 .مشروع انشاء مؤسسات جديدة 

كتب الغرفة من أعضاء تنتخبهم الجمعية العامة من بين أعضائها يتكون مالمكتب : -2

 لمدة سنتين قابلتين للتجديد ، و يتكون من :

 عضوا أساسيا. 20أعضاء بالنسبة للغرف الذي يبلغ عدد أعضائها في الجمعية  6

عضو اضافي واحد عن كل شريحة كاملة من ثلاثة أعضاء يكون رئيس الغرفة ، و نائبه 

 الغرفة ، و نائبه بقوة القانون رئيس مكتب 

 يكلف مكتب الغرفة بما يلي حيث : 

يمثل الأجهزة المنتخبة في الغرفة لدى السلطات العمومية المحلية ، و يتخذ المبادرات و 

 التدابير الملائمة الضرورية خلال هاته الفترة 

 ينفذ توجيهات الجمعية العامة للغرفة 

 يتابع أإشغال مختلف اللجان التقنية و يقدم تقارير عن نشاطه للجمعية العامة 

تزود الغرفة بلجان تقنية يحدد عددها و تكوينها او مجال اختصاصها  اللجان التقنية: -3

و قواعد تنظيمها ، و عملها ، الوزير المكلف بالصناعة التقليدية بقرار ، اذا تكلف 

صياغة اراء الغرفة و اقتراحاتها فيما يخص المسائل  اللجان تقنية بدراسة و ضبط و
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المتعلقة بمجال اختصاصها و ذلك بعد فحص .  و تقديم استشارات الضرورية 

 بشأنها .

 :1اذ يشرف رئيس الغرفة على اشغال اللجان التقنية و ينسقها و تتكون اللجان التقنية من 

 لجنة التأهيل و التكوين و التمهين . -

 و التموين و التسويق.لجنة الترقية  -

 لجنة العلاقات بالهيئات ذات صلة بالحرفيين . -

 

ر ه الوزييعين يتولى الغرفة تسير المصالح الادارية بالغرفة ، و ادارتها اذ المدير : -4

 المكلف بالصناعة التقليدية و الحرف 

دارة ات لإيتمتع المدير في حدود القانون و التنظيم المعمول به و يخول له جميع الصلاحي

 الغرفة ،و السهرة على تسيرها و عملها و بهذا تكون له صفة 

 الامر بصدق ميزانية الغرفة

 يحسب حصيلة أخر سنة مالية و يقدمها الى الجمعية 

 مسؤول عن حماية أموال الغرفة ، و المحافظة عليها.

 ثانيا: الهيكل التنظيمي بغرفة الصناعة التقليدية و الحرف بولاية الأغواط:

 زانية غرفة الصناعة التقليدية و الحرف:مي

 :2تشمل ميزانية الغرفة ما يلي

 أولا في باب اجراءات :

 حقول التسجيل في باب الصناعة التقليدية و الحرف  (1

 اعانات الدولة الممنوحة بعنوان دفتر شروط تبعات الخدمة العمومية  (2

 حقوق الانخراط و حصص اشتراك التي يدفعها المنخرطون.  (3

 : في باب النفقات:ثانيا 

 نفقات سير المصالح الغرفة و الصيانة و توسيع ممتلكاتها . (1

ة و لوطنيالاشتراكات و حقوق الانخراط المستحقة على انضمام الغرفة الى الهيئات ا (2

 الأجنبية.

                                                             
  مقابلة مع مصلحة الترقية و الدعم التقني بغرفة الصناعة التقليدية1
  الأمانة العامة للحكومة . مرسوم تنفيذي رقم 97-100. مرجع سابق ص 221-22

و الحرف بالأغواطبالتنسيق مع مدير الغرفة الصناعة التقليدية   
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 مصاريف تنقل  اعضاء المكتب ، و مصاريف اقامتهم  (3

 .لتقليدية و الحرفحصة الاشتراكات التي تسردها الغرفة الوطنية للصناعة ا (4

 إنجازات غرفة الصناعة التقليدية بالأغواط :

تعتبر  غرفة الصناعة التقليدية و الحرف بولاية الاغواط هي الوحيدة و أولى من 

ولاية التي استحدثت "مدرسة التكوين في الحرف و المهن "التابعة لمصلحة  47بين 

اقية مبرمة بين الغرفة أو و هذا من خلال اتف  2017التنشيط الاقتصادي في سنة 

مركز التكوين المهني بالولاية و بإبقاء أساتذة ذو خبرة و كفاءة و شهادة معتمدة من 

 الدولة و مقبولة لدى القطاعين العام و الخاص.

 10و هذا بقاعة مخصصة بها حوالي  SPLكما عملت الغرفة وفق نظام الانتاج 

التابعة لها بأفلو ، بل بالإضافة الى ورشة مناسج لصناعة الزرابي التقليدية بالملحقة 

 صباغة الصوف بالمواد الطبيعية.

: فتحت مدرسة التكوين في الحرف و المهن ب : الغرفة دورة 2020في جانفي 

 التكوينية في تخصص " تصليح الهاتف النقال و اللوحات الالكترونية"

أشهر تخصص " طبخ  3 : تم افتتاح الدورة التكوينية بالمدرسة لمدة2020في جانفي 

 الجماعات".

جانفي و بالتنسيق مع قطاع الثقافة لولاية الاغواط تم تنظيم معرض  13الى  8من 

ولاية و الذي يهدف الى تنشيط  16جهوي للصناعة التقليدية ، ضم مشاركين من 

 موسم السياحة الصحراوية.

ة المديرة بمقر الغرفة انعقدت جلسة عمل أشرفت عليها السيد جانفي :20في 

الفرعية للوزارة ، يهدف الاجتماع لتشكل تصور ميداني حول سلسلة القيم لمشروع 

 CNACKالتجمع المهني للزرابي التقليدية بأغواط ، بحضور ) مدراء هياكل الدعم 

AN GEM ANCE) و مسؤولي كل من : مديرية السياحة و الصناعة و المناجم ، و

حرفية في الزرابي التقليدية ، الحرفيين ، رئيس مدرية النقل . البريد الجمعيات ال

 لجنة الترقية و التسويق بالغرفة و المدير (

 و قد تم تحضير للمشروع و العمل عليه . 

أشهر لمتربصي تخصص  3جانفي تم افتتاح الدورة تكوينية بالمدرسة لمدة  23

لة تسير تشخيص أعطاب السيارات بالسكانير و تطبقا لاتفاقية المبرمة بين وكا

بالأغواط تم تقديم جميع شروحات من طرف المدير ANGEMالقرص المصغر َ

الوكالة للمتربصين من أجل استفادة من خدماتها ، و انشاء مؤسسات تمكنهم من 

 الولوج لعالم الشغل بمشاريعهم الخاصة بعد حصولهم على كفاءة المهنية .

 ا الخاص   إقامة معارض و مسابقات مختلفة كل مرتبطة  أو يومه
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ا طط لهدراسة مشروع الرقمنة و اهميتها على القطاع و الحرفي و المراحل التي تخ

 الغرفة في هذا الجانب.

ية بالولا هنيينتقديم الخدمات عن بعد أو تعاونا مع قطاع التكوين المهني و التعليم الم

ارض اء معثم احداث ورشة لخياطة و انتاج الكمامات بدار الصناعة التقليدية أو انش

ضية معرض ( و مسابقة افترا 21افتراضية لمنتجات الصناعة التقليدية ) حوالي 

 واحدة.

لتسويق ف باجرت الدراسة على هيكل منتخب للغرفة ) ممثلين الحرفيين و المكل الحدود البشرية :

 . بالغرفة على مستوى الغرفة

ي الحرفين المتمثل ف لمجتمع الدراسة( عضوا وهم يمثلون العينة النمطية 29)هاأفرادحيث بلغ عدد 

 جاتهممنت تسويقمختصة لالمنتمين إلى الجمعية العامة للغرفة، والذين يمتلكون صفحات الكترونية 

 ليلي تحف ةثالباح تأعملية التفريغ للبيانات، بدا بعد الانتهاء من  :دراسةخصائص عينة ال :نياثا

  .غرفةمكتب ال أعضاءالتي تتمثل في  والحرف التقليديةغرفة الصناعات خصائص العينة الخاصة ب

. 

 

 
 

 

  
 

 

 
 

 

 

 حسب النوع: الدراسة عينةخصائص  .أ

 وضحيوالذي  أدناه إليه( المشار 01المجمعة في الجدول رقم ) البياناتمن خلال 

  س.يع مفردات العينة حسب متغير الجنتوز
 توزيع مفردات العينة حسب متغير الجنس يوضح (01الجدول رقم )

 
 

 

 

 الجنس التكرار يةمئوالنسب ال

 ذكر 14 48.27

 أنثى 15 51.73

 المجموع 29 100
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ي بلغت نسبتهن الت الإناثهن جنس الدراسة عينة هذه  أن الفئة الغالبة على يظهر
 وهذا ما، %48.27 وجاءت فئة الذكور في المرتبة الثانية بنسبة مئوية قدرت بـ، 51.73%

بالتالي يمكن القول و الإناث أكثر اهتماما بممارسة النشاطات الحرفية والتقليديةيدل على أن 

 الإناثانخراط أن عينة الدراسة تتميز بشيء من التفاوت بين الذكور والإناث وهذا بسبب 
  .كبيرة داخل الجمعية العامة لغرفة الصناعات التقليدية والحرف بأعداد

 :حسب السن خصائص عينة الدراسة .ب

المشار ( 02الجدول رقم ) المجمعة فيوالسن  ناحيةالعينة من  خصائصب فيما يتعلقو      
 .المدونة في الأسفل وفق البيانات هاتوزيع مفرداتيوضح الذي  ،أدناه إليه

 

 
 

 الفئات العمرية (: يوضح توزيع أفراد عينة الدراسة حسب02)الجدول رقم     

 

 

 

 

نسبة في المرتبة الأولى بسنة  50 -30الفئة العمرية التي تتراوح ما بين  جاءتحيث 

سنة في المرتبة الثانية  50 أعمارهموجاءت الفئة العمرية التي تجاوزت  %62تقدر بـ  مئوية

في فجاءت سنة  30 بعد إلىالعمرية التي لم تصل أما الفئة  %31.10بنسبة مئوية تقدر
أن الفئة العمرية التي لم تتجاوز  يعنى ما ، وهذا%06.90المرتبة الثانية بنسبة مئوية تقدر

     الفئتين المتبقيتين.سنة غير مهتمة بهذا النشاط عكس  30سن 

 :يالتعليملمستوى حسب ا عينة الدراسةخصائص  .ج

وفيما يتعلق بخصائص العينة من ناحية المستوى التعليمي وفق البيانات المجمعة في 

متغير الزيع مفردات العينة حسب تو( المشار إليه أدناه، والذي يوضح 03الجدول رقم )

 .التعليمي

 المستوى التعليمي (: يوضح توزيع أفراد عينة الدراسة حسب03)الجدول رقم 

 السن التكرار النسب المئوية

سنة 30أقل من  02 06.90  

  سنة 50-30بين  18 62.00

سنة 50أكثر من  09 31.10  

 المجموع 29 100

 المستوى التعليمي التكرار النسب المئوية

20.69 60  أساسي 
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بنسبة مئوية  الأولىالفئة التي تحوز على المستوى الثانوي في المرتبة جاءت حيث 

المستوى الجامعي بنسبة أصحاب  نصيبالمرتبة الثانية فكانت من  أما، %37.93تقدر بـ 
في  الأساسيعلى المستوى التعليمي  لتأتي بعدها الفئة المتحصلة %27.58مئوية تقدر بـ 

من التكوين  أصحابهاتخرج ، وجاءت الفئة التي %20.69المرتبة الثالثة بنسبة مئوية تقدر بـ 

النتائج المتحصل يظهر أن ، حيث %13.80المهني في المرتبة الرابعة بنسبة مئوية تقدر بـ 
لا يمتلكون العينة  أفراد أغلبيةأن  التعرف على المستوى التعليمي يكشفعليها من خلال 

امتلكوها بعد تخرجهم من  أنهم أوشهادات تكوين مختصة في الحرف والصناعات التقليدية 

 ، وان الفئة الوحيدة التي تمتلك مثل هذه الشهادات هم خريجو التكوين المهني.جامعاتال

 :الخبرة المهنيةحسب  خصائص عينة الدراسة .ح

وفق البيانات المجمعة في لأفرادها  الخبرة المهنيةوعن خصائص العينة من ناحية  

خبرتهم توزيع مفردات العينة حسب ( المشار إليه أدناه، والذي يوضح 04الجدول رقم )

      .المهنية

                  

 الخبرة المهنية (: يوضح توزيع أفراد عينة الدراسة حسب04)الجدول رقم 

 الأولىفي المرتبة سنة  20 –10بين المهنية  تراوح خبرتهمتجاءت الفئة التي حيث 

سنة في المرتبة الثانية  20 التي تجاوزتالخبرة  أصحابفيما جاء  %44.82بنسبة تقدر بـ 
سنوات في  10الذين يمثلون أقل من الخبرة  أصحابوجاء  %31.05بنسبة مئوية تقدر بـ 

لهم خبرة لبأس  %75.87، وهذا ما يعني أن ما نسبته %.24.1ة بنسبة قدرت بـ المرتبة الثالث

 .في مزاولة هذا النشاط بها تتجاوز العشرة سنوات

 الخلاصة والاستنتاجات:

 ثانوي 11 37.93

8013.  40  تكوين مهني 

27.58 80  جامعي 

 المجموع 29 100

 الخبرة المهنية التكرار النسب المئوية

24.13 70 سنوات 10أقل من    

سنة 20 إلى 10من  13 44.82  

31.05 90 سنة 20من  أكثر   

 المجموع 29 100
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صل إليها في هذا المحور، أن هناك تقارب في النسب االنتائج المتوستخلص من 

المئوية للحرفين بين الإناث والذكور، رغم تسجيل ارتفاع طفيف في نسبة الإناث بين أفراد 
العينة، وهذا ما يدل على اهتمام هذه الفئة بالحرف والصناعات التقليدية أكثر من الذكور، كما 

سنة هي الفئة الأكثر تمثيلا، فيما تعد الفئة العمرية  50 – 30تم تسجيل أن الفئة العمرية بين 

يلجؤن إلى هذه المهن الحرفين  أغلبيةسنة الأقل تمثيل، وهذا ما يدل على أن  30الأصغر من 

 كحل بديل عن البطالة حسب ما تم ملاحظته.

وتتوزع المستويات التعليمية بين أفراد العينة بشكل متقارب بين الأساسي والجامعي، 

وجود استثناء بخصوص الفئة التي قامت بإجراء تكوين مختص في مراكز التكوين التي مع 
علقة بأن جاءت كأقل فئة متواجدة بين أفراد عينة الدراسة، وهذا ما يؤكد النتيجة السابقة المت

ى هذه المهن كحل بديل عن البطالة بعيدا عن مستواهم التعليمي، ؤا إلأغلبية أفراد العينة لجا

أيضا من البيانات المجمعة أن ثلاثة أرباع أفراد العينة لهم خبرة مهنية تتجاوز ويظهر 

 العشرة سنوات.

هالحرفية والتقليدية وأساليب وتسويقثالثا: أنوع المنتجات ا  

 والحرفية الأكثر التقليديةحاولت الباحثة في هذا المحور التعرف على الصناعات 

 إلى إضافة المنتجاتهذه معايير المعتمدة في صناعة غرفة الصناعات التقليدية والرواجا في 

 .، وأساليب تسويقهاالمنتجاتهذه التعرف على أهم الحوافز الأساسية للإقبال على 

 الصناعات الحرفية والتقليدية الأكثر رواجا .أ

ترتيب أدناه الذي يوضح ( المشار إليه 05أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

 الصناعات الحرفية والتقليدية الأكثر رواجا في الغرفة. وتصنيف 

 الغرفةوانتشارا في رواجا  الأكثرالحرفية والتقليدية  اتالصناعيوضح ( 05الجدول رقم )

 

الحرف الفنية جاءت في المرتبة الأولى بنسبة مئوية تقدر بـ أن  يتضححيث 

، وجاءت الحرف المتعلقة بتقديم الخدمات في المرتبة الثانية بنسبة مئوية تقدر 41.38%

، فيما جاءت الصناعات الحرفية المتعلقة بإنتاج المواد التقليدية في المرتبة الثالثة %34.48بـ

 .%24.14بنسبة مئوية تقدر بـ 

 الصناعات الحرفية والتقليدية الأكثر رواجا التكرار النسب المئوية

841.3  الفنية 12 

424.1  إنتاج المواد 07 

 الخدمات 10 34.48

 المجموع 29 100
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  المعايير المعتمدة في صناعة المنتجات الحرفية والتقليدية .ب

ضح ترتيب ( المشار إليه أدناه الذي يو06أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

 وتصنيف الصناعات الحرفية والتقليدية الأكثر رواجا في الغرفة. 
 

المعتمدة في صناعة المنتجات الحرفية والتقليديةالمعايير ( يوضح 06الجدول رقم )  

 

 إليه( المشار 06من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )حيث يتضح لنا 

بنسبة مئوية تقدر بـ  الأولىأن المعيار الذي يعتمد على رغبة المستهلك جاء في المرتبة  أعلاه
بنسبة مئوية في المرتبة الثانية  تقليد المنتجات ونسخهاب%، فيما جاء المعيار المتعلق 41.38

في المرتبة  جديدة منتجات وإبداعابتكار ب المعيار الذي يتعلق صل، وح%31.03 تقدر بـ

وهذا ما يعني أن أغلبية الحرفين الذين يشكلون  %27.59بنسبة مئوية تقدر بـالثالثة 
رغبة المستهلك مع تقليد المنتجات ونسخها، يعتمدون على على  الإنتاجفي عملية  72.41%
 .تجات الجديدة إلا نسبة قليلة تجاوزت ربع عينة الدراسةالمن ابتكار وإبداعمعيار  يأخذفيما لم 

 المنتجات الحرفية والتقليدية  الحوافز الأساسية للإقبال على .ت

( المشار إليه أدناه الذي يوضح 07أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

 . المنتجات الحرفية والتقليدية الحوافز الأساسية للإقبال على
 المنتجات الحرفية والتقليدية الحوافز الأساسية للإقبال على( 07الجدول رقم )

ح

يث 

يتض

ح لنا 

من 

خلال 

الحوافز الأساسية التي أن  أعلاه إليه( المشار 07المذكورة في الجدول رقم )تحليل البيانات 

الجودة والجمال  تتمثل فيمن طرف العملاء المنتجات الحرفية والتقليدية  تشجع الإقبال على

 المعايير المعتمدة التكرار النسب المئوية

 رغبة المستهلك 12 41.38

ونسخها المنتجاتتقليد  09 31.03  

جديدة اتمنتج وإبداعابتكار  08 27.59  

 المجموع 29 100

 الحوافز الأساسية التكرار النسب المئوية
555.1  الجودة والجمال الفني للمنتج 16 
627.5  الطابع اليدوي والتقليدي 08 

 السعر 05 17.29
 أخرى 00 00

 المجموع 29 100
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بنسبة مئوية تقدر بـ  الأولىفي المرتبة  حيث جاء هذا الحافز ،اتلمنتجهذه االفني ل

في المرتبة  له الطابع اليدوي والتقليديبتميز المنتج بالمتعلق الحافز %، فيما جاء 55.15

المرتبة الثالثة  علىالمرتبط بالسعر وحصل الحافز %، 27.56بنسبة مئوية تقدر بـ  الثانية

أعلاه كورة ذولم يحدد أفراد العينة أية حوافز أخرى ماعدا الم ،%17.29بنسبة مئوية تقدر بـ

يرون أن الحوافز التي وهذا ما يعني أن أغلبية الحرفين ، (07رقم ) كما هو مدون في الجدول

 ، وتميزبالدرجة الأولى الجودة والجمال الفني للمنتجتشجع الإقبال على منجاتهم تتمثل في 

مع عدم اهتمامهم الكبير بسعر المنتج الذي يرون انه ، الطابع اليدوي والتقليديبهذه المنتجات 

 رغم غلائه.مصنوع بطريقة تقليدية ذو نوعية ممتازة ويمكن تسويقه إذا كان 

 معايير تحديد أسعار المنتجات الحرفية والتقليدية .ث

معايير ( المشار إليه أدناه الذي يوضح 08أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

  .بغرفة الصناعات التقليدية تحديد أسعار المنتجات الحرفية والتقليديةالمعتمدة في 

 معايير تحديد أسعار المنتجات الحرفية والتقليدية( يوضح 08الجدول رقم )

 

 

  

 

 

 

 إليه( المشار 08الجدول رقم ) حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في 

تمثل في معيار التكلفة الذي جاء في المرتبة الأسعار يلتحديد أن المعايير الأكثر اعتمادا  أعلاه

في المنتجات  الطلب علىب%، فيما جاء المعيار المتعلق 62.06بنسبة مئوية تقدر بـ  الأولى

بتحديد الأسعار على  المعيار الذي يتعلق وجاء، %27.58 بنسبة مئوية تقدر بـالمرتبة الثانية 

فيما جاء المعيار الذي يحدد  ،%06.90بنسبة مئوية تقدر بـفي المرتبة الثالثة  أساس المنافسة

وهذا ما يعني أن  ،%03.45السعر بشكل عشوائي في المرتبة الرابعة بنسبة مئوية تقدر 

منتجاتهم حسب قيمة التكلفة التي  أسعاريحددون  %89.64أغلبية الحرفين الذين يشكلون 

لتحديد الأسعار التي لا مع ربط ذلك بحجم الطلب على هذه المنتجات  الإنتاجتمت بها عملية 

 تخضع كثيرا إلى معيار المنافسة حسب ما جاء في الجدول المشار إليه أعلاه. 

 منتجات الغرفة ق لهاتسوالمناطق والجهات التي  .ج

 معايير تحديد أسعار التكرار النسب المئوية

 التكلفة 18 62.06

 الطلب 08 27.58

 المنافسة 02 06.90

3.450  بشكل عشوائي 01 

 المجموع 29 100
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( المشار إليه أدناه الذي يوضح 09الجدول رقم ) أظهرت البيانات المجمعة في

  .غرفةلل المنتجات الحرفية والتقليدية معاييرالمناطق والجهات التي يتم التسويق لها 

 منتجات الغرفة ق لهاالمناطق والجهات التي تسويوضح ( 09الجدول رقم )

ح

يث 

يتض

ح لنا 

من 

يوضح  والذيأعلاه  إليه( المشار 09خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

أن هناك تقارب في نسب الانتشار بين  ،منتجات الغرفة المناطق والجهات التي تسوق لها

%، فيما 58.63بنسبة مئوية تقدر بـ التسويق مابين الولايات الذي جاء في المرتبة الأولى 

ولم ، %41.37 بنسبة مئوية تقدر بـالتسويق المحلي داخل الولاية في المرتبة الثانية جاء 

رج الوطن، وهذا ما يعني أن يسجل من بين أفراد العينة من قال انه يتم تسويق منتجاته خا

 أفراد هذه العينة لا يهتمون بتسويق منتجاتهم خارجيا رغم أهمية ذلك في الوقت الحالي. 

 الاتصال وتوصيل المنتج أو الخدمة للزبونطرق  .خ

 طرق( المشار إليه أدناه الذي يوضح 10أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

 . أو الخدمة للزبون الاتصال وتوصيل المنتجات الحرفية والتقليدية

 الاتصال وتوصيل المنتج أو الخدمة للزبون طرق( يوضح 10الجدول رقم )

 إليهالمشار (10حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

 ،أو الخدمة للزبون الاتصال وتوصيل المنتجات الحرفية والتقليدية طرقيوضح  والذيأعلاه 

بنسبة مئوية تقدر بـ حيث جاءت طريقة توصيل المنتج بطريقة تقليدية في المرتبة الأولى 

المرتبة  ت طريقة التوصيل عن طريق الاتصال الرقمي عن بعد في فيما جاء%، 51.72

وهذا ما يدل على وجود تقارب في استعمال الطرقتين ، %48.28 بنسبة مئوية تقدر بـالثانية 

 معايير تحديد أسعار التكرار النسب المئوية

إقليم الولاية(محلية )داخل  12 41.37  

 مابين الولايات 17 58.63

 خارج الوطن 00 00.00

 المجموع 29 100

وتوصيل كيفية الاتصال التكرار النسب المئوية  

 طريقة تقليدية 15 51.72

 الاتصال الرقمي عن بعد 14 48.28

 طرق أخرى 00 00.00

 المجموع 29 100
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من طرف أفراد عينة الدراسة، ولم تسجل الباحثة من بين أفراد العينة من قال أن هناك طرق 

 في عملية الاتصال والتوصيل المنتجات والخدمات. أخرى يتم الاعتماد عليها 

 المنتجات الحرفية لتسويقالترويج المتاحة فضاءات  .د

المشار إليه أدناه الذي يوضح (11أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
 . فضاءات الترويج المتاحة لتسويق المنتجات الحرفية والتقليدية

 الترويج المتاحة لتسويق المنتجات الحرفيةفضاءات يوضح ( 11الجدول رقم )

 

 

 

 

 إليهالمشار  (11حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

حيث  ،الترويج المتاحة لتسويق المنتجات الحرفية والتقليديةفضاءات أعلاه والذي يوضح 

بنسبة مئوية تقدر بـ المرتبة الأولى جاء فضاء الترويج عن طريق المحلات التجارية في 
بنسبة مئوية في المرتبة الثانية الترويج للمنتجات عن طريق المعارض  %، فيما جاء51.72

ارب في استعمال الطرقتين من طرف أفراد ، وهذا ما يدل على وجود تق%48.28 تقدر بـ

عينة الدراسة، ولم تسجل الباحثة من بين أفراد العينة من قال أن هناك طرق أخرى يتم 
الترويج لتسويق المنتجات مثل الفضاءات الافتراضية عبر مواقع الاعتماد عليها في عملية 

  .رغم أنهم يمتلكون صفحات الكترونية لترويج منتجاتهم الانترنت

 التقليديةوالبدائل المقترحة لتسويق المنتجات الحرفية  .ذ

( المشار إليه أدناه الذي يوضح البدائل 12أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

 لتسويق المنتجات الحرفية والتقليدية.من طرف الحرفين المقترحة 

 

 والتقليديةالبدائل المقترحة لتسويق المنتجات الحرفية يوضح ( 12الجدول رقم )

ح

يث 

يت

ض

ح 

 فضاءات الترويج التكرار النسب المئوية

 معارض 14 48.28

 محلات تجارية 15 51.72

 طرق أخرى 00 00.00

 المجموع 29 100

 البدائل المقترحة التكرار النسب المئوية

 إقامة المعارض والمشاركة في المناسبات الوطنية والدولية 13 44.83

فتح نقاط بيع وتكثيف الاتصالات مع الجمعيات ومختلف  15 51.72

 الفاعلين في القطاع

 طرق أخرى 01 03.45

 المجموع 29 100
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( المشار إليه أعلاه والذي يوضح 12لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

الاقتراح جاء  أين منتجاتهم الحرفية والتقليدية،البدائل المقترحة من طرف الحرفيين لتسويق 

المرتبة الأولى المتعلق بفتح نقاط بيع وتكثيف الاتصالات مع الجمعيات ومختلف الفاعلين في 

المقترح المتعلق بإقامة المعارض والمشاركة في %، فيما جاء 51.72بنسبة مئوية تقدر بـ 

وجاء المقترح %، 44.83في المرتبة الثانية بنسبة مئوية تقدر بـ  المناسبات الوطنية والدولية

نسبة مئوية بة ترنت في المرتبة الثالثالأخر مثل تسويق المنتجات عبر الانالمتعلق بالطرق 

المعارض عبر  سويق منتجاتهم، وهذا ما يعني أن الحرفين مهتمين بت%03.45تقدر بـ 

رغم مثلا الانترنت الوطنية والدولية، وفتح نقاط بيع جديدة أكثر من اهتمامهم بالتسويق عبر 

 . أهميته الإستراتيجية

 

  خلاصة واستنتاجات

هذه الدراسة إليها من خلال تحليل البيانات المجمعة في  أظهرت النتائج المتوصل

بين دية الحرف والصناعات التقلي وتقارب في نسبة إنتاجأن هناك تنوع  ،هذا المحورحول 

إضافة إلى تقديم الخدمات، مع وجود تفوق في ممارسة ، المنتجات المادية، ةالمنتجات الفني

أن أغلبية إلى كما توصلت نفس النتائج  نصف،أفراد العينة للحرف الفنية بنسبة تقارب ال

التقليدية يعتمدون على معيار رغبة المستهلك بالدرجة الأولى الحرف والصناعات  أصحاب

لطابع اليدوي في عملية الإنتاج، وعلى معيار الجودة والجمال الفني للمنتج بالإضافة إلى ا

ما يؤدي إلى ارتفاع التكلفة  وهذا له، وهذا ما يحقق رغبة الزبون المحتمل، والتقليدي

بيع المنتجات من خلال ما تم التوصل إليه في  الخاصة بعملية الإنتاج وبالتالي ارتفاع أسعار

 الدراسة.

كما أظهرت نفس النتائج أن أغلبية الحرفين يستهدفون السوق المحلية والوطنية 

لبية على الطرق التقليدية لتسويق منتجاتهم الكترونيا وتجاهل السوق الخارجية، واعتماد الأغ

بالدرجة الأولى في عملية الاتصال وتوصيل المنتجات إلى الزبون، وهذا بسبب أن هذه الفئة 

جاتهم، وهذا عكس الحرفين الذين تهم من يمتلكون محلات تجارية يسوقون من خلالها من

 الانترنتالاتصال الرقمي عن بعد عبر الذين يفضلون وجاتهم عبر المعارض تيسوقون من

الحرفين اقتراح بعض البدائل لعملية التسويق مثل فتح أغلبية ويفضل لتوصيل منتجاتهم، 

نقاط بيع وتكثيف الاتصالات مع الجمعيات ومختلف الفاعلين في القطاع الذي يمثل أصحابه 

أكثر من النصف، فيما جاء المقترح المتعلق بإقامة المعارض والمشاركة في المناسبات 

 .لنصفاوالدولية بعده بأقل من الوطنية 
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 رابعا: التسويق الالكتروني والترويج للمنتجات الحرفية والتقليدية

بوجود مكتب العينة  أفراد مدى علمعن ما  لت الباحثة في هذا المحور التعرفحاو
سواء من حيث  الالكترونيهذه الأخيرة بالتسويق مدى اهتمام وما  ،غرفةالخاص بالتسويق ب

كيفية التسويق والترويج من حيث  أو ،تسويقية للمنتجات الحرفية والتقليدية استراتيجيةوجود 

 ،عليها فعالية التسويق الالكتروني ومساهمته في زيادة الإقبال وما مدى ،المنتجاتلهذه 
حول مدى تجاوب  يةالتسويق عملياتمثل هذا النوع من الالطرق والآليات المستخدمة في و

المشاكل والصعوبات التي تعيق عملية التسويق  ائل الاتصال الالكترونيالجمهور عبر وس
 الالكتروني للمنتجات الحرفية والتقليدية

 المنتجات الحرفية والتقليديةمكتب التسويق بغرفة  .أ

مدى ( المشار إليه أدناه الذي يوضح 13أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
  داخل هذه المؤسسة.علم أعضاء الغرفة بوجود مكتب خاص بالتسويق 

 غرفةالحول مدى علمهم بوجود مكتب خاص بالتسويق ب جاباتالإيوضح ( 13الجدول رقم )            

  التكرار النسب المئوية

 نعم 28 96.55 

 لا 01 3.45

 المجموع 29 100

( المشار إليه 13المذكورة في الجدول رقم )حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات 

داخل بوجود مكتب خاص بالتسويق  الغرفة أعضاءمدى علم والذي يوضح  ،أعلاه

بوجود مكتب خاص بالتسويق  من أفراد العينة أنهم يعلمون %96.55أين أكد مؤسستهم، 
 أنهم لا يعلمون بذلك. %3.45غرفة، فيما نفى البقية الذين يمثلون داخل 

 اهتمام الغرفة بالتسويق الالكتروني .ب

( المشار إليه أدناه الذي يوضح مدى 14أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
 .بالتسويق الالكتروني الصناعات الحرفية والتقليديةاهتمام غرفة 

 غرفة بالتسويق الالكترونياليوضح إجابات المبحوثين حول مدى اهتمام ( 14الدول رقم )

  التكرار المئويةالنسب 

 نعم 29 100 

 لا 00 00

 المجموع 29 100
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( المشار إليه 14حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

أن غرفة  يؤكدون %100أي ما يمثل نسبة مئوية تقدر بـ  كل أفراد العينةأن  ،أعلاه
 الصناعات الحرفية والتقليدية تهتم بالتسويق الالكتروني.

 .تسويقية للمنتجات الحرفية والتقليدية  استراتيجيةوجود  .ت

عن ( المشار إليه أدناه الذي يوضح 15أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
 .غرفةالتسويقية للمنتجات الحرفية والتقليدية ب استراتيجيةوجود  إمكانية

 غرفةالجابات حول وجود إستراتيجية تسويقية للمنتجات بالإيوضح ( 15الجدول رقم )

  التكرار النسب المئوية

 نعم 29 100 

 لا 00 00

 المجموع 29 100

( المشار إليه 15حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

يؤكدون أن غرفة الصناعات الحرفية  %100 كل أفراد العينة أي ما يمثل ، أنأعلاه
 تسويقية لمنتجاتها.  استراتيجيةوالتقليدية تمتلك 

 التسويق والترويج للنشاطات والمنتجات الحرفية والتقليدية طرق .ث

( المشار إليه أدناه الذي يوضح 16أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
 بالغرفة. للنشاطات والمنتجات الحرفية والتقليدية لتسويق والترويجيات الأكثر استعمالا لكيفال

لمنتجات الحرفية والتقليديةلكيفية التسويق والترويج ( الذي يوضح 16الجدول رقم )  

 كيفية التسويق والترويج التكرار النسب المئوية

 بشكل دائم 19 65.52 

 مقيدة بمناسبات محددة 10 34.48

 المجموع 29 100

( المشار إليه 16خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )حيث يتضح لنا من 

يقومون بالتسويق  أنهميؤكدون  %65.52أن أغلبية أفراد العينة الذين يمثلون  ،أعلاه

أنهم يقومون بهذه العملية حسب  %34.48والترويج للمنتجات بشكل دائم ومستمر، فيما أكد 
 . بعض المناسبات المحددة

 فعالية التسويق الالكتروني ومساهمته في زيادة الإقبال على المنتجات  .ج

( المشار إليه أدناه الذي يوضح فعالية 17أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
 التسويق الالكتروني ومساهمته في زيادة الإقبال على المنتجات الحرفية والتقليدية بالغرفة.

 المنتجات الحرفية التقليديةعلى  الإقبالفعالية التسويق الالكتروني ومساهمته في زيادة ( 17الجدول رقم )

  التكرار النسب المئوية
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( المشار إليه 17حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

فعالية التسويق الالكتروني يؤكدون  %86.20أن أغلبية أفراد العينة الذين يمثلون  ،أعلاه

التسويق  أن %13.80فيما يرى  ،الحرفية التقليديةالمنتجات ومساهمته في زيادة الإقبال على 
 . الحرفية هممنتجاتفي زيادة الإقبال على لا يحقق الفعالية الالكتروني 

 لمنتجات لالطرق والآليات المستخدمة في عملية التسويق الالكتروني  .د

ضح الطرق ( المشار إليه أدناه الذي يو18أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
 الغرفةب يةوالآليات المستخدمة في عملية التسويق الالكتروني للمنتجات الحرفية والتقليد

( يوضح الطرق و الآليات المستخدمة في عملية التسويق الالكتروني 18الجدول رقم )
 للمنتجات الحرفية و التقليدية 

 لمنتجاتلطرق والآليات المستخدمة في عملية التسويق الالكتروني ( يوضح ال18الشكل )

 

 

 

 

 

 

( المشار إليه 18حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

يعتمدون على مواقع التواصل  %79.31 منها أن أغلبية أفراد العينة الذين يمثلون ،أعلاه
الذين يفضلون  الأفراد، فيما جاء الترويج والتسويق في عمليةمثل الفيس بوك  الاجتماعي

في المرتبة الثانية بنسبة مئوية تقدر بـ  *المواقع الالكترونيةالتسويق والترويج لمنتجاتهم عبر 

أخرى للترويج لمنتجاتهم الكترونيا في ، وجاء الأفراد الذين يعتمدون على طرق 17.24%
عبر  و التسويقوالمقصود هنا بالطرق الأخرى ه %3.45المرتبة الثالثة بنسبة مئوية تقدر بـ 

                                                             
بأنها مجموعة من الملفات والموارد التي يمُكن الوصول إليها من خلال شبكة الويب العالمية، بحيث يتمّ  websites المواقع الإلكترونيةتعُرّف  *

الإلكتروني بأنه مجموعة من ويمُكن تعريف الموقع  [،(Domain Name :تضمين هذه الملفات والموارد تحت اسم مجال نطاق معين )بالإنجليزية

هناك فرق ما بين الموقع أن  ، مع الملاحظةالصفحات الإلكترونية الموجودة عبر شبكة الويب العالمية، والتي تشترك جميعها باسم مجال واحد

قد يضل عددها إلى ملايين الإلكتروني والصفحة الإلكترونية؛ حيث إن الموقع الإلكتروني يتكوّن من مجموعة من الصفحات الإلكترونية والتي 

    https://mawdoo3.com الصفحات في بعض المواقع.

 

 نعم 25 86.20 

 لا 04 13.80

 المجموع 29 100

 الطرق والآليات المستخدمة  التكرار النسب المئوية

 المواقع الالكترونية 05 17.24

 مواقع التواصل الاجتماعي 23 79.31

 البوابات الرقمية 00 00.00

 التطبيقات الرقمية 00 00.00

 طرق أخرى 01 3.45

 المجموع 29 100

https://mawdoo3.com/%D9%85%D8%A7_%D9%87%D9%8A_%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D9%82%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A9
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البريد الالكتروني، التسويق عبر الإعلانات الممولة، التسويق بالعمولة، التسويق عن طريق 

جابات المجمعة من قالوا أنهم ضمن الإالباحثة المؤثرين، التسويق بالمحتوى، ولم تسجل 
، وهذا *أو التطبيقات الرقمية 1يعتمدون على الترويج وتسويق منجاتهم عبر البوابات الرقمية 

بحيث لم يطوروا من  ،أفراد العينة لا يمتلكون ثقافة تسويقية الكترونية جيدةأن ما يدل على 

الآليات والطرق التي تمكنهم  من خلال التنويع في استخدام مهارتهم في التسويق الالكتروني
من الوصول إلى جمهور واسع داخل وخارج الوطن ، واستعمال التقنيات المتطورة في 

عملية تصميم المواقع وتطوير المحتوى لإقناع الزبائن المحتملين، وبالتالي النجاح في عملية 

 .   الترويج لمنجاتهم التقليدية بهدف زيادة الإقبال عليها

رويج والتة واستغلال الفضاءات الرقمية للتسويق استعمال التقنيات الحديثمساهمة  -ر

 لمنتجات وزيادة مبيعاتهال

( المشار إليه أدناه الذي يوضح مدى 19أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )
ة للاتصال واستغلال الفضاءات الرقمية بأن استعمال التقنيات الحديثاعتقاد المبحوثين 

 يساهم في ترويج المنتجات وزيادة مبيعاتهاللتسويق 

( يوضح الإجابات حول مدى الاعتقاد بأن استعمال تقنيات الاتصال والفضاءات الرقمية 19الجدول رقم )        

 يساهم في ترويج المنتجات وزيادة مبيعاتها

  التكرار النسب المئوية

 نعم 29 100.00 

 لا 00 00.00

 المجموع 29 100

                                                             
زيارتها  ن من خلالهالإلكترونيّة بأنها مكان افتراضي تفاعلي موجود على شبكة الإنترنت، ولها عنوان خاص يمكأو الرقمية البوابة تعرف  **

افية، أو لخدمات الثقاوعة من ومعاينة محتوياتها، وتمتاز باعتمادها على تطبيقات تخدم الأقسام المختلفة فيها، ومن أبرز مميزاتها أنها: تقدم مجم

تتيح ووضوع معين، تعلق بمالتعليمية، أو الترفيهية وغيرها من الخدمات، وتركز على تقديم جميع المعلومات والخدمات والأخبار والمنتجات التي ت

ه وع معين لقشة موضللزوار والمستخدمين إمكانيةّ التواصل مع بعضهم البعض عن طريق الرّسائل وذلك بهدف تقديم النصح والاستشارة، أو منا

 /https://read.opensooq.com  الإلكترونية البوابة  :  .علاقة بتخصص البوابة

 

المحمولة باختلاف أنواعها بشرط  منصات تقدم خدمات للمستخدمين بمجالات معينة ويتم تحميلها عبر الهواتف بأنها التطبيقات الالكترونيةتعرف * 

 : Stay focusedقتطبي Check my linksتطبيق  Discoverly :،قتطبي أن تكون من نوع الهواتف الذكية.
https://www.dimofinf.net/blog/ 

https://chrome.google.com/webstore/detail/discoverly/dijhcpbkalfgkcebgoncjmfpbamihgaf?hl=en-US
https://chrome.google.com/webstore/detail/check-my-links/ojkcdipcgfaekbeaelaapakgnjflfglf?hl=en-US&fbclid=IwAR1qcWVENHopK0Xa6uPZfs1-5PbhR0gRGuo7EDKdB3jucg1Eky89Z7Govd8
https://chrome.google.com/webstore/detail/stayfocusd/laankejkbhbdhmipfmgcngdelahlfoji?hl=en-US&fbclid=IwAR31dwNJVmTZltJJSYCPBwnnZJJ99X7Bx16MFIbVoj3qepIYiyeTr6kMApI
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( المشار 19حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

بأن استعمال تقنيات  وندمنهم يعتق %100أفراد العينة أي ما يمثل كل  ، أنإليه أعلاه

 يساهم في ترويج المنتجات وزيادة مبيعاتها التسويقية والفضاءات الرقميةالحديثة الاتصال 
 إليها التي تطرقنا( 18بشكل كبير، إلا انه بالعودة إلى الإجابات المجمعة في الجدول رقم )

ن طرف المبحوثين في تنويع التقنيات الحديثة لعملية يظهر أن هناك رغبة م ،سابقا

 من ذلكالآليات والأساليب التي تمكنهم إلا أنهم لا يمتلكون  ،الترويج والتسويق الالكتروني
، وهذا بسبب قلة ثقافتهم التسويقية الالكترونية التي أصبحت توفر كل كما اشرنا اليه سابقا

في داخل وخارج الوطن، الأمر  الانتشاراسع الو الحلول للوصول إلى الجمهور الحديث

والأساليب الحديثة عن  الآلياتالذي يتوجب عليهم تحسين ثقافتهم التسويقية والتنويع من 
  طريق التدريب.

 مدى تجاوب الجمهور عبر وسائل الاتصال الالكتروني -ز

مدى ( المشار إليه أدناه الذي يوضح 20أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

مع ما يتم الترويج له عبر الصفحات  تجاوب الجمهور عبر وسائل الاتصال الالكتروني

 من منتجات خاصة بالحرف والصناعات التقليدية. 

 مدى تجاوب الجمهور عبر وسائل الاتصال الالكتروني( يوضح 20الجدول رقم )

 مدى تجاوب الجمهور التكرار النسب المئوية

 جيدة 11 37.93 

258.6  متوسطة  17 

 ضعيفة 01 3.45

 المجموع 29 100

 

( المشار 20حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

التقييم الذي يشير  المرتبة الأولى في هم أصحابمن أفراد العينة  %58.62أن  ،إليه أعلاه
فيما منتجاتهم، الإقبال على من طرف الجمهور الالكتروني حول المتوسط التجاوب  إلى

، وجاء %37.93جاء أصحاب التقييم الجيد في المرتبة الثانية بنسبة مئوية تقدر بـ 

، وبالتالي هذا ما %3.45أصحاب التقييم الضعيف في المرتبة الثالثة بنسبة مئوية تقدر بـ 
لى عأن أغلبية أفراد العينة كان تقييمهم متوسط بخصوص عملية الإقبال على يدل 

 منتجاتهم.

الباحثة، إلى العديد من الأسباب من بينها اعتماد  اتويعود سبب ذلك حسب ملاحظ 
الأغلبية المطلقة من أفراد العينة على وسائل التواصل الاجتماعي واخص بالذكر الفيس 

ضعف في جودة تصميم الصفحات المتعلقة بعملية الترويج والتسويق، ووجود بطء بوك، 

المهتم  لة وطلبات الجمهور الخارجي، ضعف في استهداف الجمهورفي الرد على أسئ
اقتناء المنتجات التقليدية، مثل أصحاب المحلات المختصة والفنادق السياحية أو ب

الصفحات  ، عدم اهتمام أصحابالأشخاص المهتمين بشراء مثل هذا النوع من المنتجات
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أن تمويل هذه العملية هو من بتمويل عملية الترويج لمنتجاتهم عبر الانترنت، حيث 

الذي يمكنه القيام بعملية  داخل الوطن وخارجه يساهم في استهداف الجمهور الحقيقيس
 الاقتناء بشكل كبير.   

 المشاكل والصعوبات التي تعيق عملية التسويق الالكتروني للمنتجات  -ث

( المشار إليه أدناه الذي يوضح 21أظهرت البيانات المجمعة في الجدول رقم )

الحرفية والتقليدية المشاكل والصعوبات التي تعيق عملية التسويق الالكتروني للمنتجات 

 عبر الغرفة.

 للمنتجات الحرفية والتقليديةعملية التسويق الالكتروني ( يوضح معيقات 21الجدول رقم )

( المشار 21حيث يتضح لنا من خلال تحليل البيانات المذكورة في الجدول رقم )

الذين أكدوا أن أكثر من أفراد العينة هم أصحاب المرتبة الأولى  %48.27أن  ،إليه أعلاه
الصعوبات والعراقيل التي تواجههم تتمثل في الصعوبات التقنية مثل ضعف تدفق 

 المشكل المتعلق بالصعوبات المادية في فيما جاء الانترنت وتعطله في بعض الأحيان، 

الصعوبات في عدم اقتناء هذه تمثل وت، %37.93المرتبة الثانية بنسبة مئوية تقدر بـ 
 الصورتصوير وتصميم في اقتناء أجهزة  ضعف ،حديثة متطورة أليأجهزة إعلام 

المشكل المتعلق بالصعوبات الإدارية جاء فيما  يقة حديثة وجذابة...إلخ،بطروالفيديوهات 

 وتتمثل هذه الصعوبات في بطء، %10.35في المرتبة الثالثة بنسبة مئوية تقدر بـ 
الإجراءات الإدارية داخل الغرفة بخصوص الترخيص لأصحاب الحرف في الانضمام 

للصفحة الالكترونية للغرفة من اجل القيام بعملية الترويج لمنتجاتهم، فيما جاء المشكل 

وتتمثل هذه  %3.45المتعلق بالصعوبات الفنية في المرتبة الرابعة بنسبة مئوية تقدر بـ 
لتي يمتلكها المختصين في التسويق الالكتروني مثل التصميم الصعوبات في المهارات ا

الجيد للصفحة سرعة الكتابة على جهاز الحاسب الألى، حل الأعطال التي تعترض تسيير 

 الموقع أو الصفحة...إلخ.
 

 

 
 

 

 
 

 المشاكل والصعوبات التكرار ةالنسب المئوي

 مادية 11 37.93

 تقنية 14 48.27

 فنية 01 03.45

 إدارية 03 10.35 

 أخرى 00 00.00

 المجموع 29 100
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  خلاصة واستنتاجات

إليها في هذا المحور أن غرفة الصناعات التقليدية تمتلك  المتواصلأظهرت النتائج 

مكتب للتسويق الالكتروني، مع وجود اهتمام من طرف الغرفة لتطوير هذه العملية من 

تسويقية الكترونية، مع تركيز أغلبية أفراد العينة على التسويق  استراتيجيةخلال تبنيها 

وجود اعتقاد لذا كل أفراد العينة بفعالية مع  معينة، مناسباتالدائم والمستمر بعيدا عن 

التسويق الالكتروني في زيادة الإقبال على المنتجات، مع اعتماد الأغلبية المطلقة على 

وسائل التواصل الاجتماعي في عملية الترويج والتسويق رغم وجود بدائل أخرى، ورغم 

الرقمية يساهم في ترويج  أفراد العينة بأن استعمال تقنيات الاتصال والفضاءاتكل اعتقاد 

، وبالتالي هذا ما أدى إلى الإقبال المتوسط على المنتجات من المنتجات وزيادة مبيعاتها

محدودية خلال عملية التسويق الالكتروني، كما أن المعيقات التقنية والمادية ساهمت في 

 الترويج والتسويق للمنتجات التقليدية والحرف.

 مناقشة الفرضيات: 

على الأهمية الكبيرة التي يتميز بها التسويق  دت نتائج الدراسة الميدانيةلقد أك 

الالكتروني لترويج المنتجات الحرفية داخل غرفة الصناعات التقليدية والحرف بولاية 

الاغواط ويظهر ذلك جليا من خلال محاولة الغرفة الاهتمام بهذا النوع من التسويق 

 ية تعتمد على التسويق الالكتروني لترويج منتجاها.الحديث وتبنيها لإستراتيجية تسويق

يؤدي الاهتمام » وبالتالي هذا ما يؤكد صحة الفرضية الرئيسية التي تقول 

 «بالتسويق الالكتروني إلى نجاح عملية للمنتجات والتقليدية بغرفة الصناعات التقليدية

كما أكدت نفس الدراسة على أن الطرق والأساليب التقليدية في عملية التسويق لم 

تعد مجدية، ويعود سبب ذلك إلى انحصار عملية الترويج في مكان معين محدود المساحة، 

يستهدف جمهور معين وفي زمان ضيق ينتهي بغلق مساحات العرض والمحلات 

 التجارية.

طرق وأساليب التسويق » ية الأولى التي تقول وبالتالي هذا ما يؤكد صحة الفرض

 «التقليدي غير مجدية في تسويق المنتجات الحرفية والتقليدية 
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ومن جهة أخرى أكدت نفس الدراسة أن التسويق الالكتروني للمنتجات الحرفية 

والصناعات التقليدية أكثر نجاعة من التسويق التقليدي وذلك نظرا للسرعة التي يتميز بها 

النوع من التسويق في الوصول إلى الجمهور عبر شبكات الانترنت والتفاعل مع هذا 

المتابعين بطريقة غير مباشرة تسمح بإعطاء الآراء حول المنتج المعروض والحصول 

 على المعلومات التي تتعلق به.

التسويق الالكتروني » وبالتالي هذا ما يؤكد صحة الفرضية الثانية التي تقول 

 « حرفية التقليدية أكثر فعالية ونجاعة من طرق التسويق التقليدي للمنتجات ال

إليها في أخر نفس الدراسة أن الاهتمام بالتسويق  المتواصلوأخيرا أكدت النتائج 

الالكتروني يؤدي إلى نجاح عملية الترويج للمنتجات الحرفية التقليدية والإقبال عليها، 

ل من عملية التسويق عبر الانترنت فكلما كان ويظهر ذلك جليا من خلال النتائج المتحص

تسويقية حديثة عبر الانترنت والتنويع في هذه العملية كلما  استراتيجيةهناك الاهتمام بتبني 

زاد ذلك من الوصول إلى اكبر عدد من المتابعين أو ما يسمى بالجمهور الحديث، وبالتالي 

 ي عملية المبيعات.هذا ما يؤدي إلى ارتفاع نسبة الترويج والزيادة ف

يساهم التسويق الالكتروني في » وهذا ما يؤكد صحة الفرضية الثالثة التي تقول 

 «الترويج للمنتجات الحرفية التقليدية لتحقيق اكبر مردودية 

 

 نتائج الدراسة:

 هذه الدراسة إلى العديد من النتائج من بينها ما يلي:توصلت 

  والتقليدية عبر التسويق الالكتروني، وبالتالي محدودية الترويج للمنتجات الحرفية

 محدودية الإقبال على المنتجات واقتنائها.

  انحصار عملية الترويج للمنتجات الحرفية والتقليدية على المستوى المحلي

 والوطني فقط، مع تجاهل السوق الخارجية في عملية التسويق الالكتروني.

 الترويج والتسويق من خلال تكثيف  تشبث الحرفين بالطرق التقليدية في عملية

الجمعيات الحرفية، أو المشاركة في و الترويج عن طريق الاتصال بنقاط البيع 

 المعارض الوطنية والدولية.

 في مواقع  هعدم التنويع في استخدام أساليب التسويق الالكتروني وانحصار

 إستراتيجيةوجود مع التواصل الاجتماعي رغم وجود بدائل أخرى أكثر فاعلية، 

لنجاح عملية  الغرفة، واقتناع أفراد العينة بفعالية التسويق الالكترونيفي تسويقية 

 الترويج واقتناء المنتجات.
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  ضعف الإمكانيات المادية والفنية التي تعرقل نجاح عملية الترويج وتسويق

 المنتجات الحرفية والتقليدية.

  التسويق الالكتروني مثل جودة افتقار الأغلبية للمهارات المطلوبة في عملية

 تصميم المواقع، وضعف في أنشاء المحتوى أو عرض المنتجات.

 وجود تفاعل ضعيف من طرف المشرفين على الصفحات مع الجمهور المستهدف 

 .للرد على أسئلة المتابعين

 مام أصحاب الصفحات الالكترونية بتمويل عملية الترويج لصفحاتهم عدم اهت

دى إلى ضعف عملية الترويج وانحصارها محليا رغم إمكانية وبالتالي هذا ما أ

  وصولها إلى خارج الوطن.  

 التوصيات:

 م بعملية التسويق الالكتروني أكثر من خلال حث الحرفين على فتح الاهتما

 صفحات الكترونية لترويج منتجاتهم وبالتالي تسويقها.

  يثة المتطورة وأدوات تصوير حدتوفير الوسائل المادية مثل أجهزة الإعلام الآلي

 في جذب الزبائن.تقوم بتصوير المنتجات وتساهم 

  للمنتجات حل المشكلات التقنية المتعلقة بضعف تدفق الانترنت حتى يتم الترويج

 بشكل جيد.

  التسويق الالكتروني من خلال الولوج إلى مواقع الانترنت وطرق  آلياتتنويع

عوض الاكتفاء بوسائل التواصل  الرقميةات والتطبيق ،البوابات الالكترونية،

  الاجتماعي التي أصبحت تعد وسيلة تقليدية.

  تستهدف السوق الوطنية وضع خطة إستراتيجية واضحة من طرف الغرفة

 .التسويق الالكترونيالترويج ولنجاح عملية والخارجية لتحقيق الفعالية 

 لكترونية بغية الترويج لها الاهتمام بعملية الترويج من خلال تمويل الصفحات الا

 داخل الوطن وخارجه.

  تدريب أصحاب الصفحات الالكترونية مهارات استهداف الجمهور المقصود داخل

 الوطن وخارجه.

  تدريب أصحاب الصفحات الالكترونية على أهم المهارات المتعلقة بالتسويق

 بشكل جيد وتطوير المحتوى.الالكتروني مثل تصميم الصفحات 

 الرقمية والمشاركة في البوابات  تالحرف على استعمال التطبيقا حث أصحاب

  الالكترونية والمواقع المخصصة لعملية التسويق. 
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 :خاتمة 

في ختام هذه الدراسة التي حاولنا من خلالها الكشف عن الدور الكبير الذي يلعبه 

الأخيرة التي أصبحت التسويق الالكتروني في الترويج للصناعات الحرفية والتقليدية، هذه 

تعد ذات قيمة اقتصادية وثقافية تعبر عن التراث الثقافي والمادي الذي تزخر به الجزائر، 

والذي مازال يحتاج إلى الكثير من الاهتمام والتطوير، وأيضا يحتاج إلى الترويج لهذا 

 التراث المتنوع بين فني ومادي.

الحرفين إتقان هذه الحرف بمهارة إن الاهتمام بتطوير هذا الميدان يتطلب من 

عالية من اجل الوصول إلى منتجات تقليدية تتميز بالجودة والجمالية، مما يجعل الإقبال 

عليها محتملا بدرجة كبيرة، وبالتالي القيام بتسويق هذه المنتجات التي أصبحت تحتاج إلى 

 الترويج بسبب المنافسة الخارجية الشديدة لها.

منتجات أصبح من الضروريات، ويتطلب اللجوء إلى وسائل فترويج مثل هذه ال

الاتصال الحديثة من اجل تسويق هذا التراث المادي، والحفاظ عليه من الزوال والاندثار، 

وذلك من خلال ما يسمي بالتسويق الالكتروني، هذا الأخير الذي أصبح يلعب دورا 

وبالتالي يتطلب من الحرفيين  استراتيجيا في ترويج هذه المنتجات داخل الوطن وخارجه،

تبني هذه الوسيلة الحديثة للقيام بترويج وتسويق منتجاتهم بطريقة حديثة تختلف عن 

الطرق التقليدية في عملية التسويق التي كانت تعتمد على المحلات التجارية والمعارض 

 المحلية والوطنية، والساحات العمومية.

اشرة تجعل من العميل والزبون وكان الحرفي يعرض منتجاته للجمهور مب

المحتمل يتعامل مع المنتج بطريقة مباشرة تحتاج إلى بعض المهارات التسويقية من طرف 

الحرفي أو البائع، إلا أن التسويق الالكتروني سمح بظهور جمهور جديد أو  ما يعرف 

بالتالي بالجمهور الالكتروني الذي يسمح للحرفي من الوصول إليه عبر شبكة الانترنت، و

الوصول إلى عدد كبير من الجمهور في نفس الوقت وفي جميع الأوقات بالإضافة إمكانية 

 تواجده في العديد من الأماكن داخل الوطن وخارجه.

هذه الميزة التي يتميز بها التسويق الالكتروني جعل من الحرفي الذي يرغب في 

ا على تبني التسويق تحقيق الربح من خلال الإقبال على اقتناء منتجاته مجبر

الالكتروني لترويح ما قام بصناعته، وهذا ما يعني أنه ملزم بامتلاك العديد من 

المهارات التسويقية الحديثة التي تختلف عن التسويق التقليدي، مثل تنويع فضاءات 

والمواقع الالكترونية المختصة، التعرف على الطرق الحديثة لاستهداف الجمهور 

 طن وخارجه، التصميم الجيد للمواقع الالكترونية التسويقية.الصحيح داخل الو
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  قائمة المراجع والمصادر
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  ..2000الانترنت. مصر: دار الامين، التسوق عبر  ابو القاسم، محمد احمد. .2
ابو فارة، يوسف أحمد . التسويق الإلكتروني : عناصر المزيج التسوبقي عبر الأنترنت  .3

  1 2007.عمان :دار وائل، 2.ط
أنجرس موريس : منهجية البحث العلمي في العلوم الإنسانية ، تر : صحراوي و أخرون ، دار  .4

 .2006. الجزائر ،  2القصبة . ط 
  .2001.القاهرة : المكتبة الأكاديمية ، 25بازرعة، ، صادق محمود . إدارة التسويق .ط .5
 .. 2002بدر، احمد. التكامل المعرفي لعلم المكتبات والمعلومات.القاهرة: دار غريب،  .6
-البرواري، نزار عبد المجيد .البرزنجي، أحمد محمد فهمي .إستراتيجيات التسويق : المفاهيم .7

  ..2004.الأردن: دار وائل للنشر والتوزيع،الوظائف-الأسس
 . 2010بشير العلاق : التسويق الإلكتروني . دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع عمان .  .8
– الجلفة بولاية حالة دراسة-التقليدية الصناعة منتجات تسويق.  إحسان علي بن.  زوبيدة بلي .9

 . 2020. 3ع. 5مج. والأعمال المال إقتصاد مجلة.  الجزائر

 دعم حالة الجزائر في الحرف و التقليدية الصناعات دعم سهام عمار بن ، محبوب حمودة بن .10
 و الإقتصاد في دراسات مجلة 1998،2015 الجزائر لولاية الشباب تشغيل لدعم الوطنية وكالة

 .2017. 3 ع. 6 مج. المالية و التجارة

 حالة دراسة. : الدخلية السياحة للترويج كأداة التقليدية الصناعة.  بريزة مشعر ، أسيا زيوان بن .11
 .2020.  جيجل يحي بن الصديق محمد جامعة.  ماستر.جيجل ولاية

 مطلب و التراث على المحافظة بين التقليدية والحرف الصناعات في التكوين:  نوال صديق بن  .12
 .2013.  تلمسان بلقايد بكر ابي جامعة. ماجيستير التجديد

 التنمية لتحقيق الحرف و التقليدية الصناعة قطاع شركاء الدعم أجهزة.  أمين محمد هراوة بن .13
 . 2019.  1 ع 2 مج.  المستدامة التنمية و الحديث الاقتصاد مجلة.  نموذجا شلف ولاية:  المحلية

 الإقتصاد تنمية في الحرف و التقليدية الصناعة أهمية.  وداد دريوش ندير  حنيكة بو .14

 8 مج( دراسات و بحوث)  ، بشرية موارد إدارة و تنمية مجلة  تحليلية رؤية الجزائري الوطني
 . 2021. 1 ع.

 لمنتجات الترويج في الإلكتروني التسويق مساهمة.  صفية بوزار.  لوبزة بوشعير .15
.  Revue d'économie et de statistique appliquée.  الفنية التقليدية الصناعة

 .  2020.  2ع.16مج
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ثليجي عمار الأغواطجامعة   

 كلية العلوم الانسانية والاسلامية والحضارة

 قسم الاعلام والاتصال 

 

 

 استمارة الاستبانة

الموسومة بـ : والاتصالعلام في علم الا مذكرة ماسترفي اطار انجاز   

 

  دور التسويق الالكتروني في الترويج للصناعات الحرفية والتقليدية

الأغواط -غرفة الحرف والصناعة التقليدية ية بدراسة ميدان  

 

 

التسويق الالكتروني في الترويج واليات  دوردم لكم هذه الاستمارة لمعرفة نق

. لذا نرجو منكم المساعدة بالإجابة الواضحة للصناعات الحرفية والتقليدية 

والموضوعية على الاسئلة من اجل الوصول الى نتائج علمية دقيقة ، علما أنها لا 

 تستخدم إلا في اطار البحث العلمي . 

 

اشراف :                                                         :      ةاعداد الطالب  

  الديقش أحمدد .                                                         بن قطاس نوال

 

 

( امام الاجابة المناسبة أو صياغة الاجابة مع تحري Xملاحظة : وضع علامة )

 الموضوعية
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 المحور الأول : بيانات شخصية 

 الجنس   1

 أنثى-                                       ذكر -

 السن 2

 سنة 50أكثر من  -                        سنة  30الى 50من -                        سنة    30أقل من  -

 المستوى التعليمي   3

 جامعي  -                                 تكوين مهني -                       ثانوي  -                      أساسي  -

 ( المعتمد ةالحرف)الصناعة أو الفني نوع النشاط  4

                             المعادن والحلي والمجوهراتنشاط  -
                                       الخشبية والزخرفةنشاط لإنتاج المواد  -
 الصوف والعمل على القماش والنسيج نشاط  -
 صناعة الفخار  -
 صناعة الجلود -
 المواد الغذائية التقليدية -

 الخبرة  5

 سنوات                         10أقل من  -

 سنة                                   10 الى20من  -

  سنة 20أكثر من  -

 المنتجات الحرفية والتقليدية واساليب تسويقهاالمحور الثاني : 

 ؟الحرفية والتقليدية الأكثر رواجا وانتشارا في الولاية  ما هي الصناعة 6

  الفنية -
 انتاج المواد -
 الخدمات -

 ؟ما هي المعايير المعتمدة في صناعة المنتجات الحرفية والتقليدية   7

 رغبة المستهلك -
 تقليد المنتجات ونسخها -
 ابتكار وابداع منتوجات جديدة -

 ؟ما هي الحوافز الاساسية للإقبال على المنتجات الحرفية والتقليدية  8

 الجودة والجمال الفني للمنتوج -
 الطابع اليدوي والتقليدي  -
 السعر -
 أخرى -

 ؟ما هي معايير تحديد أسعار المنتجات الحرفية والتقليدية  9

 بشكل عشوائي -                             المنافسة -                             الطلب -                    التكلفة -

 ؟ها مناطق والجهات التي يتم التسويق لما هي ال10 

 خارج الوطن  -                                    ما بين الولايات  -                  محلية )داخل الولاية (  -
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 ؟كيف يتم الاتصال وتوصيل المنتج أو الخدمة للزبون  11

 رى ... حددهااخ-                                  الاتصال الرقمي عن بعد -                     طريقة تقليدية  -

 ؟ما هي فضاءات الترويج المتاحة لتسويق المنتجات الحرفية والتقليدية  12

 خرى ... حددها ا -                                          محلات تجارية   -                       معارض  -

 ؟ما هي البدائل المقترحة لتسويق المنتجات الحرفية والتقليدية  13

 المعارض والمشاركة في المناسبات الثقافية الوطنية والدوليةاقامة  -
 فتح نقاط بيع وتكثيف الاتصالات مع الجمعيات ومختلف الفاعلين في القطاع  -
 خرى ... حددهاا -

 المحور الثالث : التسويق الالكتروني والترويج للمنتجات الحرفية والتقليدية 

 ؟ الصناعات والحرف التقليديةهل يوجد قسم أو مكتب خاص بالتسويق بغرفة  14

 لا -                              نعم    -

 ؟هل تهتم الغرفة بالتسويق الالكتروني للمنتجات الحرفية والتقليدية   15

 لا -                                نعم  -

 ؟هل توجد استراتيجية تسويقية للمنتجات الحرفية التقليدية  16

 لا -                                 نعم -

 ؟التسويق والترويج للنشاطات والمنتجات الصناعية التقليدية  كيف يتم 17

 مقيد بمناسبات محددة بشكل دائم  -

 ؟هل التسويق الالكتروني يساهم في زيادة الاقبال على المنتجات الحرفية التقليدية  18

 لا -                              نعم  -

 ؟ما هي الطرق والآليات المستخدمة في عملية التسويق الالكتروني للمنتجات الحرفية التقليدية  19

 المواقع الالكترونية -
 مواقع التواصل الاجتماعي  -
 البوابات الالكترونية -
 التطبيقات الرقمية -
 خرى ... حددهاا -

للتسويق الالكتروني يساهم في الترويج للمنتجات هل استعمال التقنيات الحديثة للاتصال واستغلال الفضاءات الرقمية  20

 ؟وزيادة مبيعاتها 

 لا -                             نعم   -

 ؟ما هو مدى تجاوب الجمهور عبر وسائل التسويق الالكتروني  21

 ضعيفة  -                             متوسطة  -                  جيدة  -

 ؟ما هي المشاكل والصعوبات التي تعيق عميلة التسويق الالكتروني للمنتجات الحرفية والتقليدية  22

 اخرى ... حددها -                         ادارية  -                     فنية -                تقنية -           مادية -

برأيكم ..ما هي الآفاق المستقبلية لقطاع الصناعات الحرفية والتقليدية والحلول المناسبة والممكنة لتسويقها والترويج  23

  لها الكترونيا 
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 أسئلة المقابلة

 ؟ الغرفة في وانتشارا رواجا الأكثر والتقليدية الحرفية الصناعة هي ما

 بغرفتكم؟ لها التسويق يتم التي والجهات المناطق هي ما

 ؟ والتقليدية الحرفية المنتجات لتسويق المتاحة الترويج فضاءات هي ما

 بولاية الاغواط؟ والتقليدية الحرفية المنتجات لتسويق المقترحة البدائل هي ما

 ؟التقليدية والحرف الصناعات بغرفة بالتسويق خاص مكتب أو قسم يوجد هل

 ؟ والتقليدية عن بعد الحرفية للمنتجات الالكتروني بالتسويق الغرفة تهتم هل

 خاصة بالغرفة؟ التقليدية الحرفية للمنتجات تسويقية استراتيجية توجد هل

 الحرفية للمنتجات الالكتروني التسويق عملية في المستخدمة والآليات الطرق هي ما

 المستخدمة لديكم؟ التقليدية

 للتسويق الرقمية الفضاءات واستغلال للاتصال الحديثة التقنيات استعمال هل

 ؟ مبيعاتها وزيادة للمنتجات الترويج في يساهم الالكتروني

 للمنتجات الالكتروني التسويق في عميلة تواجهكم التي والصعوبات المشاكل هي ما

 بولاية الاغواط؟ والتقليدية الحرفية

 والممكنة المناسبة والحلول والتقليدية الحرفية الصناعات لقطاع المستقبلية الآفاق هي ما

 ؟ بغرفة الصناعة لولاية الاغواط الكترونيا لها والترويج لتسويقها
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