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 :المهخص

تبني والالتزام بأخلاقيات الاتصالات التسويقية في تحقيق القدرة التنافسية دور ىدفت الدراسة إلى التعرف عمى 
تم . بالجزائر ENIEMلممؤسسة الجزائرية وذلك من خلال استقصاء أراء المبحوثين من مستيمكي منتجات 

مستيمكا  80حيث تم في الاستقصاء أخد عينة مكونة من  اختيار مجتمع الدراسة من المستيمك الجزائري،
لأخلاقيات  وتوصمت الدراسة إلى أنو يوجد تأثير ذو إحصائي. من ولاية الجزائر ENIEMنتجات لم

 ،العلاقات العامة، ترقية وتنشيط المبيعات الاعلان، البيع الشخصي،) الاتصالات المتمثمة في أخلاقيات كل من
وأوصت الدراسة بوضع وتعزيز (. تخفيض التكمفة، الابتكار)في الرفع من القدرة التنافسية ( التسويق المباشر

ضرورة أن تقوم المؤسسات الصناعية الجزائرية بتبني  و أخلاقيات الاتصالات التسويقية لا سيما المتكاممة منيا،
وتدريب العاممين فييا عمى  ،وتوزيعيا عبر الشركة أخلاقيات الاتصالات التسويقية و وضع مدونة أخلاقيات ليا

. شاكل الأخلاقية الصعبةتعزيز قدرتيم لمواجية الم
 الصناعية، الميزة التنافسية المؤسسات القدرة التنافسية، أخلاقيات الاتصالات التسويقية،: الكممات المفتاحية

Abstract: 

The study aimed to identify the extent of the contribution and commitment to adopt the ethics of 

marketing communications in achieving competitiveness Algerian Foundation, through the 

opinions of respondents from consumer products Algiers ENIEM survey . The study population 

was selected from Algerian consumers, where they were in the survey taken it consists of 80 

consumer products Condor from the state of Algiers sample . The study found that there is a 

statistical ethics of communications of the ethics of both the impact of (advertising, personal 

selling, public relations, upgrade and sales promotion, direct marketing) in the lifting of 

competitiveness (cost reduction, innovation and renewal) of industrial enterprises Algerian.The 

study recommended the development and promotion of marketing communications ethics, 

particularly the integrated ones, and the need for the Algerian industrial enterprises to adopt the 

ethics of marketing communications and develop a code of ethics and its distribution across the 

company, and the training of staff to enhance their ability to cope with the difficult ethical 

problems. 

Key words: ethics of marketing communications, competitiveness, industrial enterprises, the 

competitive advantage 
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: مقذمت

إن الحديث عن الأخلاق في عالم التسويق بمفيومو الحديث جاء نتيجة المشاكل الأخلاقية التي 
عانت منيا المنظمات والحكومات والمجتمعات باختلاف ثقافاتيم ودياناتيم ولغاتيم، وبيئتيم الاجتماعية 

تجاه العملاء، وأدت بيم والاقتصادية والسياسية المحيطة بيم، نتيجة إغفال بعض المسوقين لدورىم الأخلاقي 
لمعمل عمى استغلاليم من أجل مصالحيم الذاتية عمى حساب إرضائيم، مما أدى لظيور دعوات لتبني دور 
أخلاقي مسئول من خلال وجود قوانين ومعايير تحكم العلاقات بين المسوقين وعملائيم عمى شكل مواثيق 

 .أخلاقية لحماية مصالح العملاء

من أساسيات النجاح لأنيا تعكس ثقة المنظمة بموظفييا  ت التسويقيةتعد أخلاقيات الاتصالا
فالالتزام بالأخلاقيات سوف يقود إلى تطوير العاممين  ،وأجيزتيا، وكذلك ثقة المجتمع الذي تعمل في خدمتو

ف يؤثر حيث إن عدم الالتزام سو،ويعكس الاىتمام الذي يوليو ىؤلاء العاممين للالتزام بعناصر أخلاقيات المينة
ولتحقيق ذلك لابد من التزام الإدارة والعاممين بالقواعد الأخلاقية والمينية  ،المنظمة بشكل مباشر عمى سمعة
. تيدد مستقبل الشركة في النمو والبقاء والاستمرار لمحد من الممارسات التي

 :مشكهت انبحث
بحيث  وقين عمى حد سواءىاجسا و قمقا لممستيمكين والمس شكمت اخلاقيات الاتصالات التسويقية

، لتضميل وخداع المستيمك ترشيد ممارسات الفريق التسويقي نحو بعض الممارسات اللا اخلاقية سعت الى
 لوضع وتفعيل بذلت العديد من الجيود لذلك،تحتل الاتصالات التسويقية مكانا خاصا ضمن المزيج التسويقي

من ىنا تبمورت فكرة وجوب تذكير الشركات بمسؤولياتيا الاجتماعية  ،الموائح والقيم الأخلاقية المختصة بيا
فإن الدور  ،علاوة عمى ذلك .والأخلاقية حتى يكون تحقيق الربح عائدا عن أمور مقبولة أخلاقيا أو قانونيا

م كونيا المصدر الرئيس لمثروة والتحديث وتوليد فرص العمل، يحتم عمييا القيا،الرئيس الذي تمعبو الشركات
كما أن التطورات الاقتصادية والاجتماعية والبيئية في عصر يتسم ،وفقا لممفاىيم الحديثة بواجباتيا الاجتماعية

فإن ىذه الدراسة ممثمة بمشكمتيا تتمحور حول الاشكال ،ومن ىنا. بالتغير السريع تحتم عمييا ذلك أيضا
  : المفاىيمي التالي

البيع  ،الاعلان) المتمثمة في أخلاقيات كل من  يقيةهل يوجد أثر لأخلاقيات الاتصالات التسو
القدرة التنافسية  عمى الرفع من( التسويق المباشر  ،ترقية وتنشيط المبيعات ،العلاقات العامة،الشخصي

في الشركات الصناعية الجزائرية؟ (و التجديد الابتكار،تخفيض التكمفة)

 :هذف انبحث

 القدرة التنافسية العام لأخلاقيات الاتصالات التسويقية ويسعى ىذا البحث إلى توضيح الإطار 
في تحقيق القدرة  كذلك التعرف عمى أثر أخلاقيات الاتصالات التسويقية،والتعرف عمى جوانبيا المختمفة

. التنافسية وذلك من خلال استقصاء آراء المبحوثين
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 :أهميت انبحث

والبيئية  ومؤثر في الحياة الاقتصادية والاجتماعيةتنبع أىمية البحث في كونيا تتناول موضوع ىام 
الدراسات التي قامت بيا  وفي ضوء ما أشارت إليو ،للأفراد والمجتمع ألا وىو أخلاقيات الاتصالات التسويقية

في الولايات المتحدة الأمريكية إلى أن منظمات " منظمة تسخير الأعمال التجارية لصالح المسؤولية الاجتماعية"
ومعدلات توليد عمالة ماىرة  ل التي توازن بين مصالحيا ومصالح حاممي الأسيم حققت معدلات نموالأعما

وعميو يمكن أن تساىم نتائج ىذه الدراسة في توجيو أنظار متخذي  ،تفوق الشركات الأخرى بنسبة أربعة أضعاف
 قيات الاتصالات التسويقيةالقرار في الشركات الصناعية في الجزائر وفي القطاع الصناعي نحو مفيوم أخلا

.  الأطر التنافسية ودورىما في تحقيق مستويات أداء عالية وتمييز منظمات الأعمال في

:  فرضياث انبحث 

H1  :الاعلان) يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لأخلاقيات الاتصالات التسويقية المتمثمة في أخلاقيات كل من، 
القدرة التنافسية  عمى الرفع من( التسويق المباشر ،ترقية وتنشيط المبيعات ،العلاقات العامة،البيع الشخصي

 الكهرومنزلية  ENIEMلمنتجات 

:  نمىرج انذراست

نموذج الدراسة  : (1)الشكل 

 المتغير التابع                                                      المتغير المستقل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

: منهج انذراست

تأثير لأخلاقيات الاتصالات التسويقية عمى الرفع من  ىنالك الغرض من الدراسة معرفة فيما اذا كان
ولاستكمال اليدف الذي تسعى الدراسة لتحقيقو، اتبعنا دراسة المنيج الوصفي التحميمي ، القدرة التنافسية لممؤسسة

لمحصول عمى  الدراسة الميدانية المسحالذي يعتمد عمى دراسة الظاىرة كما توجد في الواقع، والتركيز عمى 
عمى استبانة تم تصميميا وفق الخطوات العممية  الاعتمادالبيانات والمعمومات من مصادرىا الرئيسية من خلال 

 الاتصالات التسويقية أخلاقيات 

 اخلاقيات الاعلان  -

 اخلاقيات البيع الشخصي  -

 اخلاقيات العلاقات العامة  -

 اخلاقيات ترقية وتنشيط المبيعات -

 اخلاقيات التسويق المباشر -

 

 

 التنافسية القدرة

 التكلفة  تخفيض-

 الابتكار والتجديد -
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المعتمدة بيذا الشأن ومعالجة البيانات وتحميميا إحصائيا لاختبار الفرضيات قصد الوصول إلى استنتاجات 
. تساىم في تحقيق التحسن والتطور

 الأسموب ويعتبر المراجع، من مختمف المستقاة النظرية القاعدة بتكوين البحث أجزاء معظم في :الوصفي المنهجـ 

 .بالموضوع الصمة ذات المفاىيم بمختمف والتعريف الحقائق لتقرير مناسبا الوصفي

 التنافسيةالتسويقية عمى القدرة  الاتصالات أخلاقيات ومعرفة تأثير لنتائج الدراسة الميدانية :التحميمي المنهجـ 
 المزيج واقع بتحميل المتعمقة وتبيان مدى تطبيقيا ودورىا في تقديم وتسويق المنتجات الكيرومنزلية، وكذا

 .البحث ىذا أغراض تخدم التي النتائج الكيرومنزلية، واستخلاص ENIEMالتسويقي المتكامل لمنتجات  الاتصالي

: وقد استخدم الباحث مصدرين لممعمومات 

حيث اتجو الباحث في معالجة الإطار النظري لمبحث إلى مصادر البيانات الثانوية والتي : الثانويةالمصادر 
تتمثل في الكتب والمراجع العربية والأجنبية ذات العلاقة بالموضوع، والدراسات السابقة التي تناولت موضوع 

. الدراسة، و البحث والمطالعة في مواقع الانترنت المختمفة

لمعالجة الجوانب التحميمية لموضوع البحث لجأ الباحث إلى جمع البيانات الأولية من خلال  :وليةالأالمصادر 
 ENIEMمستيمك لمنتجات ( 80)الإستبانة كأداة رئيسية لمبحث، صممت خصيصا ليذا الغرض، وزعت عمى 

.  الكيرومنزلية

 :الإطار اننظري

إن علاقة جدلية تبدو واضحة بين نشاطات المنظمات الاقتصادية والمجتمعات، حيث أن تطور 
المجتمعات وظيور الحاجات المتجددة فييا تطمب القيام بالنشاطات الاقتصادية في إطار منظمات مختمفة 

بط بشكل كبير لتحقيق ىذا التطور من خلال تمبية تمك الحاجات المتجددة، كما أن تطور تمك النشاطات مرت
طاىر . )بقدرة ىذه المجتمعات عمى توفير المتطمبات الأساسية التي ساىمت بظيور المبادرات الفردية والجماعية

( 17. محسن منصور الغالبي وصالح ميدي، ص

إلا أن ىذه المبادرات الفردية والجماعية رافقتيا مشاكل عديدة جوىرىا مدى الالتزام بما يفرضو 
ه مناسبا من أجل حياة أفضل لجميع أفراده، وىنا يبرز الحديث عن الأبعاد الأخلاقية لمنشاطات المجتمع وما يرا

الاقتصادية وبالتحديد مجال التسويق باعتباره نشاطا ميما ورئيسيا لأي مؤسسة اليوم تمارس نشاطات تستيدف 
. المجتمع

 :ماهيت أخلاقياث انتسىيق

النقد الذي وجو لمتسويق كنظام ينتج  كان نتيجة:"التسويقأن الحديث عن أخلاقيات  كوتمرفميب يقول 
 (1147.، ص2001فميب كوتمر وجاري أرمسترونغ، )".تموثا ثقافيا
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وىذا يدل عمى أن ىناك خملا مس مدخلات أو عمميات نظام التسويق أدى إلى ممارسات لا أخلاقية 
ولذلك فالحديث عن أخلاقيات التسويق ىدفو إعادة  تنافي ثقافة المستيمكين المستيدفين من قبل رجال التسويق،

  .التوازن بين نظام التسويق والبيئة التسويقية المستيدفة والمرتبطة بثقافة العملاء والمجتمع ككل

مفهىو أخلاقياث انتسىيق  

لا يختمف مفيوم أخلاقيات التسويق عن مفيوم الأخلاق بصفة عامة، لكن يمكن ذكر مجموعة من 
: حول أخلاقيات التسويق كما يميالتعريفات 

المعايير التي تحكم تصرفات المسوقين وبما يحممونو من قيم : " بأنيا بون وكورتز عرفيا
( 142.ص ،،2001ثامر ياسر البكري، ".)خمقية

ونلاحظ أن ىذا التعريف ينظر إلى أخلاقيات التسويق عمى أنيا معايير تضبط سموك رجال التسويق 
الذاتية للأخلاق، ونفيم أن ىذه المعايير استنبطت من سموكات أخلاقية موجودة فعلا لكن من خلال مكتسباتيم 

البيئة والظروف المحيطة ساىمت في عدم إظيارىا، وقد فسرت ىذه الفمسفة النسبية التي ترى بأن السموكيات 
. الأخلاقية تتغير بتغيير الأفراد أو ظروفيم المحيطة

الثقة المتبادلة بين الأفراد والمؤسسات وذلك من خلال : "ى أنياكما تعرف أخلاقيات التسويق عل
التعامل المستمر في مختمف العمميات البيعية والشرائية وما يتبع ذلك من التزامات ومفاىيم يمتزم بيا كل طرف 
ة في تجاه الآخر كالمصداقية في الادعاءات التي تنبثق من ىذه المؤسسات والتي تنعكس عمى مخرجاتيا المتمثل

( 62. ، ص2009محمد طاىر نصير وحسين محمد إسماعي، ".) السمع والخدمات المختمفة

ونجد في ىذا التعريف تفصيلا لمظاىر الالتزام في النشاط التسويقي الذي يقوم عمى أساس الثقة 
. المتبادلة بين العميل والمؤسسة باستمرار

والقرارات التسويقية المستندة عمى أسس  أخلاقيات التسويق ىي تقويمات للأنشطة:"في تعريف آخر 
 ".عامة مقبولة وشائعة لمسموك الناشئ من المجتمع

ونرى أن التعريف يمس أىم مرحمة في العممية التسويقية وىي اتخاذ القرار وىذا وفقا لما يتقبمو 
. ونمحظ أن ىذه الخطوة تيدف لخمق التوازن بين القرارات التسويقية وردود المجتمع تجاىو ،المجتمع

أخلاقيات التسويق ىي معايير تدرس تطبيق المبادئ والقيم في القرارات :" لازنياك ومارفي عرفيا
 (107ص ,Khosro S. Jahdi Gaye Acikdilli. ,2009 .)التسويقية والسموكيات وفي نشاط المؤسسة ككل

أخلاقيات التسويق تعبر عن المعايير الموجية والقيم التي تحكم تطبيق النشاطات :"غازكيكما عرفيا 
 ( .Flizabeth Persons &Pauline Maclaran, , 2009 , P.122".)التسويقية 

نلاحظ من التعريفين السابقين أن التطبيق العممي لمتسويق يجب أن يقوم وفق معايير وقيم ومبادئ 
سة لأداء النشاطات التسويقية بشكل دقيق، وىذا يعبر عمى أن أداء النشاطات التسويقية في إطار أخلاقي مدرو

. ىو التزام من المؤسسة بشكل أساسي
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مجموعة المعايير والالتزامات : من خلال التعريفات السابقة يمكننا تعريف أخلاقيات التسويق بأنيا
تخمق توازن بين أىداف المؤسسة وحاجات المجتمع والتي تعزز الثقة  الخاصة باتخاذ القرارات التسويقية التي

. بينيما

يجب عمى المسوقين : "في ىذا السياق تقول جمعية التسويق الأمريكي في ميثاق الأخلاق العامة أنو
ىي اعتناق القيم الأخلاقية الأساسية التي تحسن من ثقة العميل في سلامة نظام التسويق ويقومون بممارستيا و

، 2001فيميب كوتمر، جاري ارمسترونغ،". ) الأمانة والمسؤولية والعدالة، الاحترام والانفتاح وغيرىا: تشمل
(. 1175.ص

ولا بد من الإشارة إلى المبادئ والقيم التي يقرىا منيج الاقتصاد الإسلامي القائم عمى ممارسة 
التجارة تتسم بالقيم الأخلاقية التي تضعيا جمعية الأخلاق في النشاطات الاقتصادية ومنيا النشاط التسويقي أو 

. التسويق الأمريكي وتعتبرىا جزء لا يتجزأ من قيم الفرد وليس التاجر أو المسوق فقط

 :ث أخلاقياث الاتصالاث انتسىيقيتقىاعذ ومجالا

فقد وضعت مجموعة من القواعد الأخلاقية التي من  نظرا للانتقادات الموجية لمنشاطات التسويقية،
شأنيا أن تعطي مصداقية أكبر للاتصالات التسويقية تجاه العملاء والمجتمع وكافة أصحاب المصالح 

 :ث أخلاقياث الاتصالاث انتسىيقيتمجالا

لبيع في مجالات عديدة منيا ما يتعمق بسموكات رجال ا يدور موضوع أخلاقيات الاتصالات التسويقية
بالمؤسسة والمعمنين والعاممين في العلاقات العامة، وبحوث التسويق نحو العملاء المستيدفين وأثر ذلك عمى 

. المجتمع

ىنا يحرص المسوقون عمى احترام وتعمم مجموعة من الاعتبارات من أجل ضمان أداء النشاطات 
: ء، ومن بين ىذه الاعتبارات الآتيالتسويقية بصورة أفضل وبما يؤدي لتبادل الثقة بينيم وبين العملا

 :الجوانب الأخلاقية في البيع الشخصي  -1

التقديم الشخصي والشفيي لسمعة أو خدمة أو فكرة بيدف دفع العميل :"يعرف البيع الشخصي بأنو
(  70. ، ص2010 ،عمى ربابعة وفتحي ذياب" )المرتقب نحو شرائيا أو الاقتناع بيا

عبارة عن الإجراءات لأخبار ولإقناع العملاء بشراء سمعة أو خدمة  :"كما يعرف البيع الشخصي بأنو
سمير عبد الرزاق العبدلي وقحطان ")ما، من خلال الاتصالات الفردية في عممية تبادلية بين رجل البيع والعميل 

( 14، ص 2006بدر العبدلي، 

ذا ما يمكن المسوقين يتضح لدينا أن البيع الشخصي يتميز بخاصية الاتصال الشخصي بالعملاء، وه
. من التقرب أكثر نحو عملائيم المستيدفين والتعرف عمى سموكياتيم وحاجاتيم
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إن الفمسفة الأساسية التي تعتمدىا المؤسسة في المدخل إلى ميارات البيع الشخصي ىي أن عممية 
قدرة مندوب المبيعات : "نوالبيع امتداد لمفيوم التسويق، وبناء عمى ىذا المدخل فيعرف البيع الموجو بالعميل بأ

عمى تطبيق آلية التوجو التسويقي من خلال محاولتو مساعدة العملاء في اتخاذ قراراتيم الشرائية التي سوف 
". تمبي رغباتيم وحاجاتيم وبالتالي كسب رضاىم

ا لرعاية ىذا التوجو البيعي، فإن المؤسسات تحتاج إلى تطوير أو تنمية ثقافة مشتركة تضع فيما دقيق
وواضحا لمعملاء، وخمق قيمة ليم وذلك بالاعتماد عمى جممة من الإجراءات تشمل تفعيل الدعم الواجب تقديمو 

لمعميل، وكذا رضا العميل المستند إلى التفاعل بينو وبين مندوبي المبيعات بالإضافة لإدراك سموك العميل 
  .والتفاعل معو بأخلاقية وشفافية عالية

ع الشخصي تساعد في حل المشاكل التي قد تنشأ بين رجال البيع والعملاء من ونمحظ أن ميارات البي
جية وبين المؤسسة من جية أخرى، وىي بذلك تحافظ عمى الالتزامات الأخلاقية لقوى البيع بالمؤسسة بأدائيم 

. لمياميم بكفاءة وفعالية اتجاه العملاء

: الالتزامات الأخلاقية في العلاقات العامة  -2

الأساسي لأنشطة العلاقات العامة يكمن بالأساس بتواجد مجموعة من العاممين الذين  إن النجاح
يتصفون بقدرات عالية عمى كسب الأصدقاء وبناء العلاقات طويمة الأجل مع كافة الجيات المستيدفة، 

. بالإضافة لقدراتيم عمى التعامل مع المواقف الإنسانية والاجتماعية والأخلاقية

جاز بعض الخصائص لرجال العلاقات العامة والتي تعبر عن الالتزامات الواجب توفرىا وعموما يمكن إي
  (: 267. 265ص  .2010محمد إبراىيم عبيدات، )لدييم فيما يمي 

 الحد الأدنى من الثقافة والتكوين العالي في مجال الاتصال والتسويق؛ 

  مع الآخرين؛توفر خاصية شخصية اجتماعية ذات جاذبية وقادرة عمى الاتصال 

 القدرة عمى البدء في الاتصال وبمباقة ممحوظة مع إتقان المغة والمفردات بكل احترام وأدب؛ 

  القدرة عمى التعامل مع المواقف الصعبة والطارئة بتنوعيا مع ميارة امتصاص ردود الفعل الغاضبة
 من قبل الأطراف ذات العلاقة؛

 ت واتجاىات تركز عمى اليدف وبطريقة صادقة؛أن يكون العامل في ىذه الوظيفة محددا بمسارا 

  كما يتطمب أن يكون الموظف قادرا عمى الإقناع حيث يجب أن يكون سموكو متفقا مع كلامو ومشاعره
. حتى يتمكن من إقناع الأطراف الأخرى من أصحاب المصالح

: تنمية المهارات والقدرات الذاتية لممسوقين  -3

ينعكس الالتزام الأخلاقي لممسوقين في أنشطة تنمية الميارات والقدرات الذاتية من خلال التدريب 
والتطوير خاصة تمك المتعمقة بالاتصالات التسويقية داخل وخارج المؤسسة، وأبرز جوانب الالتزام الأخلاقي في 

  (: 264ري، ص طاىر محسن منصور الغالبي وصالح ميدي محسن العام)ىذه الأنشطة ما يمي 

  إن أنشطة التدريب والتطوير تمثل أحد الحقوق الميمة لمعاممين، فنشاط البيع مثلا يتطمب تقنيات
 معينة يتم إتقانيا من خلال التدريب المتواصل نظرا لاختلاف سموك العملاء؛
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 المجتمع تمكن ىذه الأنشطة من تنمية الميارات وبناء القيادات المستقبمية التي تحتاجيا المؤسسة و
كذلك، فالتعامل مع العملاء يمكن العامل من التنبؤ بالسموكات التي قد يقدمون عمييا وبالتالي وبحكم 
مياراتو في التفاوض مثلا يستطيع اقناعيم بالمنتج وسعره وجودتو وغيرىا، بالإضافة لاكتساب الخبرة 

 ؛مستقبلا في حال أصبح مديرا لمتسويق في اتخاذ قرارات سميمة وحاسمة

  تساىم ىذه الأنشطة في خمق فرق عمل ممتزمة، وكذا توكيد الجوانب الاجتماعية والأخلاقية فييا، مما
 .يعزز الترابط والتفاىم داخل المؤسسة ككل وىذا ما يدعم أىدافيا ويعزز ثقة عملائيا

: حماية معمومات وخصوصية العميل 4

تسوق في المتاجر الالكترونية نظرا لمشاكل فبالنسبة لمتسويق عبر الانترنيت مثلا يحذر العملاء ال
عدم استلام المنتجات المطموبة، سرقة أرقام بطاقات الدفع الالكترونية وكذا الاستخدام التعسفي : عديدة منيا

وغيرىا، وفي ىذا السياق يعد كسب ثقة العميل عبر الانترنيت رىانا كبيرا لممؤسسات ..لممعمومات الشخصية
خاصة وأن الأمر قد يتعدى المشاكل السالفة الذكر إلى المساس بحياة العملاء  ،اعمى استمرار نشاطاتو

شخصيا، فالمسائل الأمنية والقانونية تطرح ضرورة تبني ضوابط أخلاقية تحكم سموكات المسوقين عبر الانترنيت 
في ممارسة  نحو العملاء من خلال توفير الضمانات والقواعد اللازمة لمحفاظ عمى عملائيم، وكسب ثقتيم

والأمن الالكتروني ( 167، ص 2015 ،ميدون ايمان)أنشطتيم التسويقية ومن بين ىذه القواعد الخصوصية 
. وغيرىا

والخصوصية تعبر عن حق الأفراد  الخصوصية أحد عناصر مزيج التسويق عبر الانترنيت، تعتبر
والجماعات والمؤسسات في تقرير مجموعة من القضايا بخصوص البيانات والمعمومات التي تخصيم كتحديد 
نوعية وكمية البيانات والمعمومات المسموح باستخداميا من جانب المتجر الالكتروني والأطراف الأخرى، وكذا 

والمعمومات التي تخص الإفراد والمؤسسات من جانب المتجر الالكتروني تحديد كيفية وتوقيت استخدام البيانات 
 .والأطراف الأخرى

وتعتبر البيانات مصدرا ميما لممعمومات التي يستخدميا المسوقون في اتخاذ قراراتيم التسويقية، وفي 
شرة، لذا عمى المسوقين التواصل والاتصال بالعملاء عبر وسائل الاتصال المتاحة التفاعمية والمباشرة وغير المبا

عبر تأمين ىذه  حماية البيانات المتعمقة بالعملاء عبر سياسة الخصوصية لمد جسر الثقة والمحافظة عمييم،
البيانات وضمان عدم التعدي عمييا من قبل أطراف أخرى، وىذا بدوره يحمي المؤسسة المعنية من التطفل عمى 

.  ف أخرىمعموماتيا الخاصة من قبل منافسييا أو أطرا

إن المسوقين وفي إطار التزاماتيم الأخلاقية تجاه عملائيم ينبغي عمييم حماية المعمومات الخاصة 
. بيؤلاء العملاء، وكذا الالتزام بسلامة المعاملات الالكترونية لضمان تحقيق الثقة في عممية التسويق

إعدادىا وتفيميا وتقبميا  ولكي يتم ضمان أمن المعاملات الالكترونية عموما لابد أن يساىم في
لدعم وتنفيذىا العاممون في مختمف المستويات الإدارية في المؤسسة الواحدة، إضافة لحاجتيا إلى التعاون وا

 .عالكامل من الجمي
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 :انقذرة انتنافسيت

لقد شغل مفيوم القدرة التنافسية حيزا ومكانة ىامة في كل من مجالي الإدارة الإستراتيجية واقتصاديات 
إذ تمثل القدرة التنافسية العنصر الإستراتيجي اليام الذي يساعد في اقتناص  ،(Betlis,2000,p :7)الأعمال 
والتنافسية ىي .بالمقارنة مع منافسييا ويقدم فرصة جوىرية وحقيقية لكي تحقق المنظمة ربحية متواصمة،الفرص

ومن خلال امتيازىا عمى منافسييا في ،المصدر الذي يعزز وضع الشركة بما يحققو من الأرباح الاقتصادية
. وبالتالي التركيز عمى الإنتاج،والكمفة،والسعر،مجالات المنتج

إلى أن المزايا التنافسية ىي خاصية معينة أو مجموعة  (Covin, 2000,p :175)وتشير الدراسات 
بحيث تحقق ليا موقفا قويا تجاه مختمف  ،خصائص تمتمكيا المنظمة وتميزىا عن غيرىا من المنظمات

بل القدرة عمى الإشباع ،وأن التحدي الحقيقي الذي تتعرض لو أية منظمة ليس إنتاج أو تقديم المنتجات.الأطراف
 ،وقد تنامى دور الزبائن وأصبح من الصعب فرض المنتجات عميو .رغبات الزبائن المتغيرةالمستمر لحاجات و

ومن  ،وزيادة ولائيم،لذا فإن إيجاد مزايا تنافسية في المنتجات التي تقدميا المنظمة من شأنو تحقيق رضا الزبائن
. ثم القدرة عمى بقاء واستمرار المنظمة في السوق

ى أنيا قدرة المنظمة عمى صياغة وتطبيق الإستراتيجيات التي تجعميا في وعرفت القدرة التنافسية عل
وأشار  .(3،ص1996،مصطفى)مركز تنافسي أفضل بالنسبة لممنظمات المماثمة والعاممة في نفس النشاط 

(Liu,2003,p:15  ) إلى أن القدرة التنافسية لمشركة ىي ميزة الشركة في منظور سوق المنتج الذي يحقق لممنظمة
ويعني ذلك بأن القدرة التنافسية تعني حصول الشركة عمى مركز تنافسي متقدم في ،أكثر من مركز تنافسي

. السوق

بأن القدرة التنافسية تستيدف بناء نظام يمتمك ميزة فريدة أو ( 52،ص2004،محسن والنجار)ويوضح 
ي منتج الشركة التي يدرك بأن إذ أن الزبون يشتر ،مميزة يتفوق بيا عمى المنافسين من خلال قيمة الزبون

منتجيا سيحقق لو أعمى منفعة أو قيمة مقارنة بمنتجات المنافسين كما أن التنافسية تعني عرض الشركة 
ويمكن المحافظة عمييا باستمرار وعرضيا أو تقديميا بشكل أفضل من  ،لمنتجاتيا بطريقة كفؤة ومستدامة

. الآخرين

أن القدرة التنافسية ىي خاصية أو مجموعة ( Macmillan& Mahan,2001,p :81 )وبين كل من 
خصائص أو عنصر تفوق لممنظمة تنفرد بو، وتمكنيا من الاحتفاظ بيا لفترة زمنية طويمة نسبيا نتيجة صعوبة 

. وتحقق تمك الفترة المنفعة ليا وتمكنيا من التفوق عمى المنافسين فيما تقدمو من منتجات لمزبائن ،محاكاتيا

رة التنافسية بمجرد توصل المنظمة إلى توظيف طرق جديدة أكثر فعالية من تمك التي تم وتنشأ القد
من خلال قدرات التعمم ورقابة  وىي تأتي من خلال تقديم وتطوير خدمات جديدة،استخداميا من قبل المنافسين

والرغبات المتعمقة بالزبائن بأن القدرة التنافسية تيدف عمميا إلى مقابمة الحاجات (  Stevenson,2007,p :4).السوق
والقدرة التنافسية تنشأ بمجرد توصل المنظمة إلى اكتشاف طرق جديدة أكثر  .السمعة أو الخدمة من أجل اقتنائيم

. فاعمية من تمك المسخرة من قبل المنافسين
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ومنافع لمعملاء فالقدرة التنافسية ىي الميارة أو التقنية أو المورد المتميز الذي يتيح لممنظمة إنتاج قيم 
 ويؤكد تميزىا واختلافيا عن ىؤلاء المنافسين من وجية نظر العملاء الذين ،تزيد عما يقدمو ليم المنافسون

يتقبمون ىذا الاختلاف والتميز، حيث يحقق ليم المزيد من المنافع والقيم التي تتفوق عمى ما يقدمو ليم 
(.  104،ص2001السممي،)المنافسون الآخرون 

بأن القدرة التنافسية تعني إيجاد ميزة متفردة تتفوق الشركة (  Heizer and Render, 2001,p :36)ويوضح 
. أي أن القدرة التنافسية تجعل الشركة فريدة ومتميزة عن المنافسين الآخرين،بيا عمى المنافسين

ماليا من بأن الشركات تسعى إلى التفوق في بيئة أع( Macmillan and Tampo ,2000,p :88)ويؤكد  
حيث تعرف القدرة التنافسية بأنيا الوسيمة التي تتمكن الشركة من  ،خلال امتلاكيا القدرة التنافسية والحفاظ عمييا

. خلاليا الفوز عمى منافسييا

وقدرتيا عمى ،أن المزايا التنافسية ىي نتاج لسعي المنظمة واستعماليا لممتمكاتيا،ويمكن القول 
يجاد وتستمد القدرة التنافسية أىميتيا من كونيا أىم المتطمبات ،ىا لمبديل واكتشافيا لمجديدالابتكار والتطوير،وا 

وتتحقق القدرة التنافسية إذا كان .اللازم توفيرىا في قطاع الأعمال خلال المرحمة القادمة استعداد لمرحمة لاحقة
يكون بتحقيق الأرباح لمقدرة عمى حماية  والنجاح،التمايز المنتج مختمف عن الآخرين و استخدام إستراتيجية

ومن بين الأىداف التي تسعى المنظمة لتحقيقيا من خلال توليد ميزة  ،التمايز من التقميد لاستمرارية النجاح
 :تنافسية الآتي

 كما ىو الحال بالنسبة لشركة ،خمق فرص تسويقية جديدة(Apple ) التي كانت أول من قام بابتكار
 .صيالحاسب الآلي الشخ

 أو نوعية ،أو التعامل مع نوعية جديدة من العملاء،ـدخول مجال تنافسي جديد،كدخول سوق جديدة
 .جديدة من المنتجات والخدمات

 ولمفرص الكبيرة التي تريد ،ـتكوين رؤية مستقبمية جديدة للأىداف التي تيدف المؤسسة بموغيا
 .اقتناصيا

نافسية ىي المجال الذي تتمتع فيو المنظمة بقدرة أعمى يرى الباحث أن القدرة الت ،وبناءا عمى ما تقدم
وتتبع القدرة التنافسية من قدرة المنظمة  .من منافسييا في استغلال الفرص الخارجية أو الحد من أثر التيديدات

وىذا يعني قدرة الشركة عمى  .عمى فعل شيء أفضل من المنافسين ليا ويعطييا تفوقا تنافسيا عمييم في السوق
من خلال استغلال ،إلى الزبائن بشكل متميز عما يقدمو المنافسون( سمع أو خدمات )ج وتقديم منتجات إنتا

أو الكفاءة ،أو بالقدرة عمى تخفيض التكمفة،أو بالتكنولوجيا،فقد تتعمق بالجودة،مواردىا المادية والبشرية والفكرية
. سوقأو التوقيت في اقتناص الفرص وكسب موضع قدم في ال ،التسويقية

يتركز الاىتمام في المنظمة عمى تحقيق القدرة التنافسية من خلال ما تقدمو من منتجات تحقق 
كما يتجو الاىتمام  .أو القيمة التي يتمنى الحصول عمييا الزبائن من تمك المنتجات ،حاجات ورغبات الزبائن

وتختار المنظمة المعنية  .فسيةأو قابميات مستيدفة تسمى أبعاد تنا ،إلى تحويل ىذه الحاجات إلى مجالات
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عند تقديم منتجاتيا وتمبية الطمبات في السوق حتى تعمل عمى (  & 2002Janet : Jay(الأبعاد التنافسية ليا 
: ومن ىذه الأبعاد ما يمي ،تحقيق القدرة تنافسية

وتسويق منتجات بأقل تكمفة ممكنة مقارنة مع  ،وتصنيع،وتعني قدرة المنظمة عمى تصميم: تخفيض الكمفة . 1
ويرتكز ىذا  .فالتكمفة المنخفضة تييئ فرص البيع بأسعار تنافسية ،مما يمكنيا من تحقيق أرباح أعمى،منافسييا

 تخفيض في التكاليف الكمية والتي تعني تحقيق،البعد عمى أقل قدر من تكمفة مدخلات الإنتاج مقارنة بالمنافسين
أو الاعتماد عمى تحقيق و فورات  ،وقد يتحقق ذلك من خلال اكتشاف مورد رخيص لممواد الأولية ،لأي صناعة
و  ،أو التخمص من الوسطاء ،أي توزيع التكمفة الثابتة عمى عدد كبير من وحدات الإنتاج ،الحجم الكبير

أو  ،خفض من التكمفةأو استخدام طرق للإنتاج و البيع ت ،الاعتماد عمى منافذ التوزيع الممموكة لممؤسسة
 .(kolter & keller,2009,2009,p :56استخدام الحاسب الآلي لتخفيض القوى العاممة 

و يتم , و ىو إعادة تشكيل أو إعادة عمل الأفكار الجديدة لتأتي بشيء جديد : الإبداع و التجديد و الابتكار. 2
و ىو يرتبط بالتكنولوجيا و يؤثر في  ،قياأو إلى فكرة جديدة و تطبي ،من خلالو التوصل إلى حل لمشكمة ما

و التي  ،و يمثل الإبداع و الابتكار إحدى الضرورات الأساسية في إدارة الأعمال و المنظمات ،المؤسسات
فمم يعد كافيا أو حتى مرضيا أداء الأعمال في المنظمات عمى  ،انعكست عمى تصاعد الحاجات و الطموحات

و ىو بالتالي تراجع عن  ،لأن الاستمرار بيا يؤدي إلى التوقف ،اختلاف أنواعيا بالطرق الروتينية التقميدية
 (. Lynch,2000,p :502)الركب السريع في المضي إلى الأمام أو الفشل 

 :نيم انبياناث و اختبار انفرضياثتح

: اختبار الفرضية الأولى 

H1  :يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لأخلاقيات الاتصالات التسويقية المتمثمة في أخلاقيات كل من  (
القدرة  عمى الرفع من( التسويق المباشر  ،ترقية وتنشيط المبيعات ،العلاقات العامة،البيع الشخصي ،الاعلان

الكهرومنزلية   ENIEMالتنافسية لمنتجات 

 اختبار الفرضية الفرعية الأولىH1-1:  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα  =
 .الكيرومنزلية ENIEMمنتجات ي الرفع من تنافسية فلأخلاقيات الإعلان  0.05

لمتحقيق من معنوية العلاقة بين متغيرات الدراسة، اختبار  كاي مربعاختبار  وسوف نستخدم 
بين المتغيرات  α  =0.05ولإثبات وجود علاقة ذات الدلالة الإحصائية عند مستوى معنوية فرضيات الدراسة، 

 ENIEMمستيمكين منتجات رسم الصورة الذىنية ل يومعرفة وجود علاقة ذات دلالة إحصائية للإعلان ف
: عياالكيرومنزلية لحسن المطابقة حيث استوفت شروط القيام بيذا الاختبار كونيا موزعة توزيعا طبي
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 H1-1الأولى  نتائج اختبار كاي مربع لمفرضية الفرعية(: 01)الجدول رقم 

Test 
  Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 

Khi-deux 20,629a 18,343a 20,571b 65,143b 17,857b 44,714b 31,371a 

Ddl 3 3 4 4 4 4 3 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 

  SPSS20 اعتمادا عمى معطيات البرنامج حثالبمن إعداد ا :المصدر

وىي أقل من ( 0.000)يتضح من نتائج التحميل الإحصائي، وجود علاقة ذات دلالة إحصائية 
توجد  وىو ما يثبت وجود علاقة وبالتالي صدق الفرضية وقبوليا بناء عمى النتائج فإنوα=0.05مستوى المعنوية 

منتجات  رفع القدرة التنافسية يلأخلاقيات الإعلان ف α=0.05علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
ENIEM 0.683إن معامل الارتباط لمحور الأول بالنسبة للاستبيان( 3)الكيرومنزلية كما نلاحظ في الجدول رقم 

 .ومنو رفض الفرضية العدميةنة الدراسة، وبما انو قريب من الواحد يدل عمى مصداقية أجوبة إفراد عي

 αتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية : H1-1قبول الفرضية الفرعية الأولى : النتيجة
. الكهرومنزلية ENIEMلمنتجات  الرفع من القدرة التنافسية يفلأخلاقيات الإعلان  0.05= 
 

 الثانية  اختبار الفرضية الفرعيةH1-2:  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα =
. الكيرومنزلية ENIEMنتجات لم الرفع من القدرة التنافسية يفلأخلاقيات البيع الشخصي  0.05

 
 H1-2نتائج اختبار كاي مربع لمفرضية الفرعية الثانية (: 02)الجدول 

  Q8 Q9 Q10 Q111 Q12 Q13 

Khi-deux 28,171a 38,686a 32,514a 22,457a 23,600a 52,143b 

Ddl 3 3 3 3 3 4 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

  SPSS20 اعتمادا عمى معطيات البرنامج حثمن إعداد البا :المصدر

كما يتضح من نتائج التحميل الإحصائي لاختبار كاي مربع، وجود علاقة ذات دلالة  
وبالتالي صدق الفرضية وقبوليا بناء عمى النتائج  α=0.05وىي أقل من مستوى المعنوية ( 0,000)إحصائية

ي الرفع من فلأخلاقيات البيع الشخصي  α=0.05توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  فإنو
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 0.832سبة للاستبيان الكيرومنزلية كما إن معامل الارتباط لمحور الأول بالن ENIEMلمنتجات  القدرة التنافسية
. ومنو رفض الفرضية العدمية كذلك وبما انو قريب من الواحد يدل عمى مصداقية أجوبة إفراد عينة الدراسة

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  H1-2قبول الفرضية الفرعية الثانية: النتيجة
α=0.05 لمنتجات  لأخلاقيات البيع الشخصي الرفع من القدرة التنافسيةENIEM الكهرومنزلية .

 

 اختبار الفرضية الفرعية الثالثةH1-3 : توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية
α=0.05 لمنتجات  لأخلاقيات العلاقات العامة في الرفع من القدرة التنافسيةENIEM 

 الكيرومنزلية

 

 :H1-3نتائج اختبار كاي مربع لمفرضية الفرعية الثالثة(: 03)الجدول رقم 

  Q14 Q15 Q16 Q17 Q18 

Khi-deux 22,057a 68,429b 60,286b 32,514c 65,429b 

ddl 2 4 4 3 4 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

  SPSS20 اعتمادا عمى معطيات البرنامج حثمن إعداد البا :المصدر

كما يتضح من نتائج التحميل الإحصائي لاختبار كاي مربع، وجود علاقة ذات دلالة 
وبالتالي صدق الفرضية وقبوليا بناء عمى النتائج  α=0.05وىي أقل من مستوى المعنوية ( 0,000)إحصائية

الرفع من القدرة لأخلاقيات العلاقات العامة  α=0.05توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  فإنو
 0.832الكيرومنزلية كما نلاحظ إن معامل الارتباط لمحور الأول بالنسبة للاستبيان  ENIEMلمنتجات  التنافسية

. ومنو ترفض الفرضية العدمية وبما انو قريب من الواحد يدل عمى مصداقية أجوبة إفراد عينة الدراسة

 α=0.05 توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية H1-3قبول الفرضية الفرعية الثالثة :النتيجة
. الكهرومنزلية ENIEMلمنتجات  ي الرفع من زيادة القدرة التنافسيةفلأخلاقيات العلاقات 

 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية : H1-4اختبار الفرضية الفرعية الخامسة 
α=0.05  منتجات من القدرة التنافسية ل الرفعي فلأخلاقيات ترقية وتنشيط المبيعاتENIEM  الكيرومنزلية كما

وبما انو قريب من الواحد يدل عمى وجود  0.698نلاحظ إن معامل الارتباط لمحور الأول بالنسبة للاستبيان 
. علاقة قوية
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 H1-4 الفرعية الخامسةنتائج اختبار كاي مربع لمفرضية (: 04)الجدول رقم 

  Q25 Q26 Q27 Q28 Q29 Q30 

Khi-deux 45,543a 32,743a 31,257a 42,143b 31,429b 45,143b 

ddl 3 3 3 4 4 4 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

  SPSS20 اعتمادا عمى معطيات البرنامج حثمن إعداد البا :المصدر 

 توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :H1-4الخامسة  قبول الفرضية الفرعية :النتيجة
α=0.05  لمنتجات  ي الرفع من القدرة التنافسيةفلأخلاقيات ترقية وتنشيط المبيعاتENIEM 

. الكهرومنزلية
 

  اختبار الفرضية الفرعية الرابعةH1-5: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
α=0.05 منتجات لأخلاقيات التسويق المباشر في الرفع من القدرة التنافسية لENIEM 

 الكيرومنزلية

 

 H1-4نتائج اختبار كاي مربع لمفرضية الفرعية الرابعة (: 05)الجدول رقم 

 

Q19 Q20 Q21 Q22 Q23 Q24 

Khi-deux 40,714a 30,429a 16,514b 15,286a 36,857a 14,000b 

ddl 4 4 3 4 4 3 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,001 ,004 ,000 ,003 

  SPSS20 اعتمادا عمى معطيات البرنامج حثمن إعداد البا :المصدر

وجود علاقة ذات دلالة إحصائية  ،كما تبين من نتائج التحميل الإحصائي لاختبار كاي مربع 
توجد  وبالتالي صدق الفرضية وقبوليا بناء عمى النتائج فإنو α=0.05وىي أقل من مستوى المعنوية ( 0,000)

ي الرفع من القدرة فلأخلاقيات التسويق المباشر  α=0.05علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
 0.681كما نلاحظ إن معامل الارتباط لمحور الأول بالنسبة للاستبيان  الكيرومنزلية ENIEMمنتجات التنافسية ل

. ومنو ترفض الفرضية العدميةوبما انو قريب من الواحد يدل عمى مصداقية أجوبة إفراد عينة الدراسة 

 α=0.05توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  :H1-5الرابعة  قبول الفرضية الفرعية: النتيجة
. الكهرومنزلية ENIEMمنتجات لأخلاقيات التسويق المباشر في الرفع من القدرة التنافسية ل
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تأثير ذو دلالة إحصائية لأخلاقيات الاتصالات  بوجود: H1ومما سبق نستنتج قبول الفرضية الاولى 
ة وتنشيط ترقي ،العلاقات العامة ،البيع الشخصي ،الاعلان)  المتمثمة في أخلاقيات كل من التسويقية
 الكهرومنزلية  ENIEMالقدرة التنافسية لمنتجات  عمى الرفع من( التسويق المباشر  ،المبيعات

: اننتائج

المتمثمة في  أظيرت نتائج الدراسة وجود تأثير ذو دلالة إحصائية لأخلاقيات الاتصالات التسويقية .1
التسويق  ،ترقية وتنشيط المبيعات ،العلاقات العامة ،البيع الشخصي ،الاعلان)  أخلاقيات كل من

في الشركات الصناعية ( والتجديد. الابتكار.تخفيض التكمفة)عمى تحقيق القدرة التنافسية  (المباشر 
.  الجزائرية

الرفع  أظيرت نتائج الدراسة وجود تأثير ذو دلالة إحصائية لفعالية اخلاقيات الاتصالات التسويقية في .2
حيث بينت .الشركات الصناعية الجزائرية( الابتكار والتجديد .التكمفة تخفيض)من القدرة التنافسية 

تربط برسالتيا وأن لدييا برامج تشارك من  النتائج أن الشركات وانطلاقا من مسئوليتيا الاخلاقية
كما تبين أن الشركات تحرص عمى تقديم  .خلاليا في تعزيز مبادئ اخلاقيات الاتصالات التسويقية

وتقدم منتجات آمنة و أمينة عند  .ل الحصول عمييا من جانب المستيمكينمنتجات من السو
نيا تقدم منتجات بأسعار مناسبة كذلك تبين الشركات تقدم مساىمات أو تبرعات لصالح  الاستعمال وا 

. المجتمع المحمي وىي تقدم الدعم المادي لإقامة المناسبات الدينية والوطنية في المجتمع المحمي
ىا تقدم التمويل لممنشئات التي تقام في المجتمع بما يعزز انطباعا حسنا لدى المستيمك إضافة إلى أن

وىو ما يزيد من قدرتيا التنافسية  

 :انتىصياث

 وضرورة أن تقوم الشركة الصناعية الجزائرية بتحديد  وضع وتعزيز أخلاقيات الاتصالات التسويقية
وتدريب العاممين فييا عمى تعزيز قدرتيم لموجية المشاكل . السياسات الأخلاقية وتوزيعيا عبر الشركة

. الأخلاقية الصعبة
 اىتمام الشركات الصناعية الجزائرية بالموضوعية والاستقلالية والقدرة عمى مراعاة توازن المصالح .

تقانووالتح . قق من القدرة عمى العمل وا 
 خاصة والالتزام بيا من الجميع   العمل عمى إيجاد وتفعيل مدونات أخلاقيات الاتصالات التسويقية
 بتقديم منتجات آمنة و أمينة وخالية من الأخطار عند الاستعمال وان تحتوي  قيام الشركات الجزائرية

. عمى منتجاتيا عمى الإرشادات المطموبة
  ضرورة فيم ودراسة وتحميل العناصر المكونة لممبادئ الأخلاقية للاتصالات التسويقية وتجنب

باعتبار ذلك احد أىم المرتكزات اليامة لضمان نجاح الشركة .الممارسات التصميمية والخداعية منيا
 .وديمومتيا
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