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 ملخص

 ولهذا قمنا بصياغة التساؤل الرئيسي للدراسة والذي تمحور دراستنا حول الاتصال التسويقي الذي بدأ يحظى بمكانة لابأس بها في المؤسسات الاقتصادية الجزائريةت

 جاء كما يلي:

مي و ما يمكن أن يحققه هذا الأساليب التنظيمية القائمة على أساس عل ما مكانة الاتصال التسويقي و تطبيقاته في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية باعتباره أحد أهم
ؤسسات و جماهيرها.محاولة الكشف عن أساليب الاتصال التسويقي بين الم، ومن أسباب اختيار هذا الموضوع الحركية للمؤسسة و فاعليتها تنشيط  الأخير في  

في مختلف المؤسسات  ابراز مدى أهمية نشاط الاتصال التسويقي نريد الوصول اليه والذي يتمثل فيكما قمنا بصياغة ثلاث فرضيات من اجل تحقيق الهذف الذي 

 و خاصة المؤسسات التجارية الاقتصادية و دوره في تفعيل اتصال المؤسسة
، ولقد اعتمدنا اخترنا في دراستنا العينة الطبقية العشوائية العلمية لذاالبحوث  إجراءأهمية بالغة في ا العينة فله ، أماولقد استخدمنا في هذه الدراسة المنهج الوصفي 

 المؤسسة:استخلصنا مجموعة من النتائج المحصلة من المدة التي قضيناها في  الأخير وفيعلى ثلاثة أدوات لجمع البيانات)الاستمارة ، المقابلة، الملاحظة(، 

ذو الكفاءة والخبرة العالية المتخصصة في مجال الاتصال والتسويق الإطاراتنقص في عدد  -  

الاسمنت . إنتاجتعد من اكبر المؤسسات في  إذمحدودية عدد المكلفين بالاتصال في المؤسسة مقارنة بوزنها على المستوى الوطني  -  

 

RESUMé 

Notre étude se concentre sur le marketing communicatif dans les institutions économiques algérienne, telle est notre 

intention de former la question principale de l’étude comme suit et les applications quelle est le statut du marketing 

communicatif dans l’institution économique algérienne, vue qu’il est considéré l’une des méthodes réglementaires 

fondues sur une base scientifique et quesque  ce dernier peut achever dans l’actuation du mateur de l’institution et de 

son efficacité parmi les raisons qui ont pousser à choisir ce sujet est tenter de trouver les méthodes du marketing 

communicatif entre les sociétés et leurs public ont a aussi du former trois hypothèses afin d’accomplir notre but est de 

mettre en évidence l’importance de l’activité du marketing communicatif dans les différentes sociétés surtout 

commerciales, économiques, et son rôle sur l’activation de la communication de l’institution.  

Nous avons utilisé dans cette approche descriptive de l’étude et ont choisis l’échantillon aléatoire stratifié, et on s’est 

compté sur trois utiles qui collecte les données (le formulaire, l’interview, l’observation).  

En fin de compte ont a plus conclure un nombre de résultat obtenues depuis la période passé dans l’entreprise :  

- Manque sur le nombre des cadres digne spécialisé dans la communication le marketing.  

- Limite des nombres assignés par la communication de l’institution comparé à son poids sur le plan national vue qu’elle est 

considéré la plus grande entreprise dans la production de la cimenterie 
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