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 2011/2012: السنح الجامعيح

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 
 

 

 
 

  



   
 

بدايةً أحمد الله ضبخاىُ وتعالى وأصلّي وأضلّه على ىبيّيا محنّد صلّى الله  عليُ 

 وعلى آلُ وصخبُ و مً تبعُ بإحطاٌ إلى يوو الديً، أما بعد، وضلّه

: أتكدّو أوّلًا بالشكس الجصيل و بخالص الامتياٌ والتكديس إلى الأضتاذ المشسف

 على قبولُ الإشساف على ٍرا البخث المتواضع زغه جيطلي محند الصغيرالأضتاذ 

 وكرلك على اليصائح والتوجيَات الكيّنة التي قدّمَا لي طوال ،اىشغالاتُ الكثيرة

. فترة إنجاش ٍرا البخث

كنا لا يفوتني كرلك بأٌ أتكدّو بخالص الشكس والعسفاٌ وبفائل الاحتراو 

  بططيف (CHIALI Profiplast)والتكديس إلى كل عنال ومطيّسي شسكة 

، الريً قدّموا لي كل الحاج بكنكوو، فيصل، الطيّد ضياءوأخصّ بالركس الآىطة 

التّطَيلات وشوّدوىي بكل المعلومات الضسوزية مً أجل الكياو بالدزاضة التطبيكية 

على مطتوى الشسكة، كنا أتوجُّ كرلك بالشكس  إلى كل أضاترتي وشملائي 

. الطلبـة

وفي الأخير أشكس كل مً أعاىني على انجاش ٍرا العنل ضواء مً قسيب         

. أو مً بعيد

 

                       

 

  



 

ة
ي
ر
ئ
زا

لج
 ا
ة

ي
د
صا

ت
ق
لا

 ا
ة

ش
س

ؤ
لم
 ا
في

ي 
ق

ي
و
ش

ت
ال

ي 
ج

ي
ت
ترا

س
لإ

 ا
ر
يا

لخ
 ا
ى

عل
ة 

ي
ش

ف
نا

ت
ال

ة 
ئ
ي
ب
ال

ص 
ي
خ

ش
ت
ير 

ث
تأ

 

ة
س

را
د

 
ة

ال
ح

 -
 

ة
ك
ر
ش

 C
H

IA
LI

 P
ro

fi
p

la
st

 
ف

ي
ط

ش
ب

 -
 

 

 

 

 المقدمة



 تأثير تشخيص البيئة التنافشية على الخيار الإستراتيجي التشويقي في المؤسشة الاقتصادية الجزائرية   : ............................... المقدمـة

 ‌أ 

 

المقدمة العامة 



 تأثير تشخيص البيئة التنافشية على الخيار الإستراتيجي التشويقي في المؤسشة الاقتصادية الجزائرية   : ............................... المقدمـة

 ‌ب 

1.

- ‌ CHIALI Profiplast

 

-  

- 

 

2. 

- 

 

- 

 

- 

 

 



 تأثير تشخيص البيئة التنافشية على الخيار الإستراتيجي التشويقي في المؤسشة الاقتصادية الجزائرية   : ............................... المقدمـة

 ‌ج 

 

3.

4.

- 

 

- 

 

- 

 

5. 



 تأثير تشخيص البيئة التنافشية على الخيار الإستراتيجي التشويقي في المؤسشة الاقتصادية الجزائرية   : ............................... المقدمـة

 ‌د 

- 

 

- 

 

- 

 

6.

 

1999‌

 

 ‌1999

 

‌1997‌

 



 تأثير تشخيص البيئة التنافشية على الخيار الإستراتيجي التشويقي في المؤسشة الاقتصادية الجزائرية   : ............................... المقدمـة

 ‌ه 

7.

- CHIALI Profiplast

 

-  

- 

 

8.

2010

CHIALI Profiplast

20112011 

9.



 تأثير تشخيص البيئة التنافشية على الخيار الإستراتيجي التشويقي في المؤسشة الاقتصادية الجزائرية   : ............................... المقدمـة

 ‌و 

CHIALI Profiplast

10

 

- 

 
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

1 
 

  

ة
ي
ر
ئ
زا

لج
 ا
ة

ي
د
صا

ت
ق
لا

 ا
ة

ش
س

ؤ
لم
 ا
في

ي 
ق

ي
و
ش

ت
ال

ي 
ج

ي
ت
ترا

س
لإ

 ا
ر
يا

لخ
 ا
ى

عل
ة 

ي
ش

ف
نا

ت
ال

ة 
ئ
ي
ب
ال

ص 
ي
خ

ش
ت
ير 

ث
تأ

 

ة
ال

ح
ة

س
را

د
 -

 
ة

ك
ر
ش

C
H

IA
LI

 P
ro

fi
p

la
st

ف
ي
ط

ش
ب

 -
 

 

 مدخل للبيئة الخارجية 

 والتشخيص الخارجي

 

 الفصل الأول



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

2 
 

 :تمهيد

*

 

 

 

 

  

 

                                                           

 
1
.Thompson , John ,Strategic management : awareness  & change, 2 

nd
ed chapman & hall ,london, 

1994.pp.76-80. 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

3 
 

 المبحث الأول

 ماهية البيئة الخارجية



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

4 
 

 

Strenghs

WeaknessesOpportunitiesThreats

DALLOZ

Thompson

emery &trust

                                                           
1
.Philip,Kotler, « Marketing management : analysis, planning implementation and control» Englewood 

cliffs,N,j,1997.p154.  
2

 .

200019.  
3
Dalloz, lexique de gestion,2

éme
 édition ,France,1989,p ,13 ,  

2000 ،:151. Thompson
4
 

5
 

1998 Emery&trust
6
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

5 
 

.

1. 

2. 

                                                           

. 199953.
1
 

. 1999117
2
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

6 
 

  

  

 

3. 

4. 

5. 

EmeryTrust1965Thompson1967dill1958وchild1973

                                                           

.118.
1
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

7 
 

 

Negandhi&Relmann

1973PfeifferLeblici1973 

 

Lawrence&Lorsch

1967Thompson1967 

 

RessourceDependenceEmerson1962وBlan1967,

Mansfield1986Child1984

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

8 
 

01 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

22001113

task environment

 

 

 

 

  

 

  

  

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

9 
 

1 

02 

1199787. 

(External Environment Factors) 

Economical Environment

                                                           
1
.GarryD,Smith,et al,business strategy and policy,3

rd
edition,boston:Houghton Mifflin, company,1999,p.87. 

.2001254
2 

     

    

 

   

 

 

 

 

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

10 
 

  

  

  

  

  

                                                           
1
.Nickels,et al,Understanding business,6

th
ed, McGraw-Hill,boston,2002,p.52. 

2 .Bishop.M ,The five secrets to customer, driving customer loyalty in the new economy.www.destination 

crm .com,2004,p.79. 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

11 
 

Technological Environment

 

 

 

Garving

3.1.Political / legal Environment 

                                                           
1. P,Kotler,op.cit,p.160. 

. 2005221
2
 

.200045
3
 

4
.Garving D,Building a learning organization,HBR.vol73.N4,2000,p.60. 

1999 75



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

12 
 

  

  

  

  

 

Stevenson

1- 

 

2- 

 

3- 

                                                           
1
 .Stevenson,D,organization Management,4

th
ed,John Weily,New York,2007,p.25. 

2
 . P.KOTLER,op.cit,pp165-166. 

3
 . P.KOTLER ”Marketing Management” prentice- Hall  LNC- NEW JERSEY ,2006 , P.156. 

4
 .

-3-42005

03



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

13 
 

4.1.cultural/ social environment

Pearce &Robinson

و

  

                                                           
1
 . Bishop op .cit,p.82. 

2
.Pearce &Robinson in, GarryD,Smith,et al,op.cit,p90. 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

14 
 

5.1.

(01)

103- 104 .

 

                                                           

. 2002
1

  



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

15 
 

 ـ2



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

16 
 

ـ1

Rue Holland

pearceRobinson 

 ـ2

RUE

                                                           
1 ,Ibid,p .23 

2
.Rue,Lesie W,Holland,Phyllis G,Strategic Management concepts and experiences,2

nd
 ed, McGraw-Hill 

inc,USA,1989,p.109. 
3.Pearce, John A, Robinson JR ,  Richard B, Strategic Management practice : reading in strategic 

management, Irwin inc, Boston,1991,p.181.. 

 .87
4
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

17 
 

Pearce Robinson

 Holland

. 

                                                                                                                                                                                  
1
 .Rue, Alan J,& al, strategic management: a methodological approach, 4

th
 ED,Addision-Wesley 

publishing,co,INC,1994, p.199. 
2.Pearce, John A, Robinson JR, op.cit, p.181 
3
 .Rue,Lesie W,Holland,,1989,op.cit,p.109. 

.199453
4
 

5
.24

199403  
6
.Thompson , John,op.cit,p.238. 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

18 
 

Drucker

porter

 

 

 

 

  

 

                                                           

.
1
 

2. Porter in Howe,w.Stewart,corporate strategy,1st ED.Macmillan education LTD,LONDON,1986,p.37. 

.2002153
3
 

.53
4
 

.2001133
5
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

19 
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

20 
 

 المبحث الثاني

 نظام المعلومات التسويقية

RobertWilliam



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

21 
 

(SIM
*

 : )

                                                           
*
SYSTEME D’INFORMATION MARKETING. 

1
 .S .Martin, et J.P Védrine,Marketing,Batna,chihab,p.21 . 

.201056
2
 

.200757
3
 

.154
4
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

22 
 

  

  

  

  

  

  

 

1-  

2-  

3- 

  

  

  

  

                                                           

.200541
1
 

.155
2
 

 .155
3
 

 .42
4
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

23 
 

1- 

 

2- 

 

3- 

 

4- 

02

  

  

   

   

   

   

2010

38

 

 

 

                                                                                                                                                                                  

.37
1
 

.1996207
2
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

24 
 

 

 

(03) 

148.

 

 

 

 

 

 

                                                           

 .200821
1
 

 

 

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

25 
 

 

 

  

  

 

 

  

  

  

 

                                                           

.200188.
1
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

26 
 

04

 
source : Kotler &Dubois  ,marketing management,8

éme
 édition , publi -union, Paris, 

1994,p,121 

Marketing intelligence system

                                                           

200180
1
 

 

 

 

   

 

 

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

27 
 

 

 

 
3

 

                                                           

.67
1
 

  .:67-68.
2
 

 
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

28 
 

 

Description Diagnostic Predective.

1- 

                                                           

.156
1
 

.62
2
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

29 
 

2- 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

  

  

  

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

30 
 

05

 
1 

 

 

2007،67

  

                                                           

162

 
 

 

 

 
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

31 
 

 المبحث الثالث

ماهية التشخيص الإستراتيجي

DiagnosticDiagnosis

Connaissance

Processus

                                                           
1 . Petit Larousse illustre,1986,p.311. 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

32 
 

  

 

                                                           
1
P.Drucker ,J.P Thibaut,LeDiagnostic de l’entreprise, guide pratique, ED Sedifor,2

éme
ED,1993p.269 . 

.199735
2
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

33 
 

P. Drucker50% 

 

 

 

 

 un processus cognitif et 

organisationnel"

                                                           
1
 .P.Drucker, J.P Thibaut,op.cit,p.15 

2 .Marmuse C,politique générale,ED,Economica,Paris,1992,p.367.  

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

34 
 

redressement

intégration

 

 

  

  

  

  

  

 

  

  

  

  

  



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

35 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 .Jean.P Helfer et al ,op.cit,p.54. 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

36 
 

06 

Source : Jean – Pierre Helfer. Michel kalika.jacques Orson ,Management 

Stratégique et organisation ,  Vuibert 3
éme

 édition paris 2000 p.55 

opportunitémenace

                                                           

.200265
1
 

 

  

 

 

 

  

 
 

 

 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

37 
 



مدخل للبيئة الخارجية والتشخيص الخارجي : .................................................................................................................الفصل الأول  

 

38 
 

 
:خلاصة الفصل الأول  

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

39 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ة
ي
ر
ئ
زا

لج
 ا
ة

ي
د
صا

ت
ق
لا

 ا
ة

ش
س

ؤ
لم
 ا
في

ي 
ق

ي
و
ش

ت
ال

ي 
ج

ي
ت
ترا

س
لإ

 ا
ر
يا

لخ
 ا
ى

عل
ة 

ي
ش

ف
نا

ت
ال

ة 
ئ
ي
ب
ال

ص 
ي
خ

ش
ت
ير 

ث
تأ

 

ة
س

را
د

 
ة

ال
ح

 -
 

ة
ك
ر
ش

 C
H

IA
L

I 
P

ro
fi

p
la

st
 

ف
ي
ط

ش
ب

 -
 

 

 تشخيص البيئة التهافسية 

 المفهوم والأدوات

 

 الفصل الثاني



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

40 

 

 :تمهيد

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

41 

 

المبحث الأول 

 مفهوم المهافسة والتهافسية والبيئة التهافسية

 

 

 

                                               
1

 .199928



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

42 

 

 

 

1 

2 

Bourachot

 

                                               
1

 .

 
 
2
 .Bourachot ,dictionnaire de sciences économiques et sociales , édition Bordas ,Paris ,1992,p.39.   



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

43 

 

Sup planter

  

  

  

 

 multidomestique 

 

 - أ

-ب

                                               
1
.C.Dupont ,l’entreprise et la concurrence internationale , Dunod, économie ;1969,p.01     

 
2
 .Ibid p.05   



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

44 

 

1

  

  

  

 

2

                                               
1

 .12002345 

2
 .346-348. 
3

 .1998،112 

4
 1999116



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

45 

 

  

  

  

 

3

  

 

 

 

 

 

4

  

 

                                               
1

 383-384. 

2
 .:143. 

3
 .362 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

46 

 

 

 

  

                                               
1

 .

 29_302002105 
2

 .المرجع نفسه . 
3

 .

. 

4
 .11-12 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

47 

 

07

2000

12

 

  

  

  

  

 التنافسية



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

48 

 

 

Doyle

                                               
1
. M.Porter, l'avantage concurrentiel des nations, inter- éditions 1993, pp41-42.  

2
 .Doyle2000122  

3
. Jean  Jacques  lambin, le marketing stratégique, Science édition, paris, ,2 

éme 
édition 1993 pp-209-210.  

4
. Jacque lendrevie, demis lin don, merkator, Dalloz édition, paris France 7 

éme 
 édition 2003 p 676.  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

49 

 

2 

1 

 

2 

3  

 

                                               
1

 .199837 

2
 .85. 

3
 .2003246 

4
 .1200261. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

50 

 

 

 

 

 

  

 

4  

 

                                               
1

 .86 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

51 

 

08

 

 

 

 

 

                                               
1

88-89 

 

( 1) ( 2) 

 

 
    

 

 440 092005ـ08 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

52 

 

 

 

 

                                               
*
 

 
 L'environnement professionnel 

1
.Pearce, John A, Robinson JR ,Richard B,Strategic Management :Strategy Formulation and 

implementation,3
rd 

ed,Boston,1988,p109.  
2
 . Smith,et al,op.cit,p106 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

53 

 

 

martinet

1 

pims

2 

porter

BCG

MckinseyADL 

                                               
 
1
.Martinet A.C ,analyse stratégique ,Vuibert , paris ,1988,p.21.  
 .
PIMS: Profit impact of market strategy .

* 
  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

54 

 

09

                                                

   

 

 
                                                                    

                                  

                                            
 

 

                                            

                            

 

 

Source : Alan Charles Martinet, op.cit p.21.    

 

1 "check lists"

(1-5)

أ 2

BCG 

(Boston consulting group)ADL Arthur D. Little))Mckinsey

Méthode 

de check 

lists 

porter 

BCG 

         

         

         

         

         

  

CCF 
ADL 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

55 

 

3 

porter

 

1. 

- 

 

-  

-  

-  

- 

 

                                               
1

 .:66 

2
 . 1999،:131 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

56 

 

2.  

3.  

1.  

- 

 

-  

-  

-  

-  

2.  

                                               
1

 .:94. 

2
 .:90. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

57 

 

3.  

                                               
1

 .1

200062 
2
.Martinet A.C.,in Marion A ,le diagnostic de l’entreprise, cadre méthodologique, édition ECONOMICA, 

paris,1999,p.85 .  
3
.Porter M , l’avantage concurrentiel :comment devancer ses concurrents et maintenir son avance,inter-

édition paris,1992,p.212.  
4

 .199433 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

58 

 

  

 

 

 

 

 

                                               
1

:58-59. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

59 

 

10

200251

1 

 

2  

3  

                                               
1

 .199228 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

60 

 

Morin 

1 

2 

ADL 

 

 clés 

 

 (de base ) 

  ( emergente)

                                                                                                                                           
1

.

05 ،2000199 

2
 .04 

3
. Morin  in Martinet A.C., A,op.cit,p.104.  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

61 

 

11

 

                

Source : Morin in Martinet, op.cit, p.103 

 

 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

62 

 

12

        Source: M.Darbelet & autre, Notions fondamentales de gestion d'entreprise   

organisation fonction et stratégie, Edition Farcher, 1998, p,330.    



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

63 

 

المبحث الثاني 

التحليل الهيكلي للصهاعة

(l’attrait du 

secteur) (la position concurrentielle 

relative)

 

13

 

                                               
1
.M. Porter, Choix stratégique et concurrence ,Economical,paris ,1986,p,03.   

2
.Yves Chirouze ,Le marketing stratégique ,édition,marketing, paris,1995,p,55.  

3
. M. porter,op.cit,p,16.  

4
.Marmuse (c)  210; 

"Le traduction de l'ouvrage de porter (M) reprend le terme de secteur et d'industries comme étant 

synonymes" 

 secteur . 
5

 .114 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

64 

 

charles hill  Graveth-R jones

 G.Garibaldi 

                                               
1

 .

2001131 
2
.G.Garibaldi, l’analyse stratégique,3

éme
 édition, Edition d’organisation, paris,2001,p.140.  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

65 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Source : M. porter, l'avantage concurrentiel ,op.cit p .17 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

13

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

66 

 

 

 

 

 

                                               
1
.M. Porter ,la concurrence selon porter, Edition village mondial ,paris,1999,p.40.  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

67 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

68 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 
                                               

1
 .2002171 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

69 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                               
1

 36 
2
.M. Porter ,Choix stratégique, op.cit,p.14. 

3
.Ibid,p.18. 

4
.Gerry Johnson et al , Stratégique ,Pearson education , france,2002,p.142. 

5
. M. Porter ,Choix stratégique, op.cit,p.16. 

6
.Ibid.p.p.7-14. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

70 

 

1. 

2. 

3. 

4. 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

71 

 

5. 

6. 

1. 

 

 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

72 

 

2. 

3. 

 

4. 

5. 

6. 

7. 

 

 

 

                                               
1
.Ibid.p.p.19-20. 

2
 65 .

3
. M. Porter ,choix stratégique, op.cit,p.p.21-25. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

73 

 

 

 

 

 

 

 

                                               
1

 .161. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

74 

 

 

 

 

 

 

 

 

( AUSTIN) 

Austin

                                               
1

 .1997:30. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

75 

 

14Austin

75

Mega force

 

 

 

    

                                                  

 
 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

76 

 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

77 

 

المبحث الثالث 

 التحليل الإستراتيجي باستعنال المصفوفات 

 أو أسلوب تحليل محفظة الأنشطة

BCG"Mckinsey""Arthur d’LITTLE"

( S.W.O.T ) 

SWOT

                                               
1

:118 . 

2
 .1993،:258. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

78 

 

StrengthsWeaknesses

OpportunitesThreats

03S.W.O.T

1999

134

SWOT

                                               
1

 . 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

79 

 

SWOT

                                               
1

 . ، 2001 :159. 

2
 .،:214.  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

80 

 

04

1997172

 

 

 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

81 

 

 

 "Boston consulting group "

BCG

BCG



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

82 

 

2030%

Nn =2
n
. N0 

C n (1-y) 
n
 x Co 

            Log En=[ Log (1-y /Log 2]   x Log Nn / N0 +Log C0 

N0

Co

y

n

Nn

Cn

                                               
1
.N.Guedj ,le contrôle de gestion pour améliorer la performance d’entreprise ,3

éme
 édition, édition 

d’organisation ,Paris ,2000,p.86. 
2
.F.Leroy, les stratégies d’entreprise ,Dunod , Paris,2001,p.30. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

83 

 

15

150                                           

            

 

                                                                                                                                         120 

 
 

                                                                                                                                        100 

 

 

 

 

 

400       200               100                              

                               

 Source : F.LEROY, les stratégies d’entreprise, op.cit, p.31      

1575%  

100  7525% 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

84 

 

16

Source :N .GUEDJ, op.cit p.87. 

1. 

2. 

3. 

4. 

                                               
1

 .:138. 

2
 .:260. 

         

 

 

 

 

 

               70% 

   

 

 

 

 

 

                  90% 

 

 

 

 

 

                    85% 

 

 

 
   

 

 

 

                 85% 

 

 

 

 

 

 

 

               95% 

 

 

 

 

 

                  75% 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

85 

 

BCG

1970

Growth share matrix  

00 20%10

%

1. 

2. 

10% 1% 

1%

BCG

                                               
1

 .:260. 

2
  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

86 

 

17 BCG

20        

؟

  0,1   1

10

Source :Vemete .E, l’essentiel du Marketing ,édition d’organisation, 2
éme

 édition 2002, 

p186 

BCG

BCG

PROBLEM 

CHILDREN

                                               
1

 .:262. 

2
.:216. 

10   



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

87 

 

10% 

                                               
1

 .، 1991،:263 . 

2
 .:263-264. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

88 

 

 

 

Cash Trap

BCG



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

89 

 

BCG

 

 

 

 

 

 

(ADL)Arthur d’LITTLE

ADL

ADL  



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

90 

 

 

06

 

"DASDEBODINAL.HADL

05

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : J.P Helfer,J.Orsoni,M.Kalika,op.cit,p.135 
.                                           

                                               
1
.J.P Helfer,J.Orsoni,M.Kalika,op.cit,p.137. 

2
.Ibid,p.134. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

91 

 

06

Source :Ibid, p. 136 

ADL

ADL



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

92 

 

07ADL

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : Jacques Bojin, Jean-Marie Schoettl, les outils de la stratégie , éditions 

d’organisation, paris, 2005, p278 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

93 

 

ADL

ADL

18ADL 

Source : Jacques Bojin et al, op.cit, p.280. 

18

ADL

1. 

2. 

3. 



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

94 

 

08ADL

 

 

 

 

 

1998

136



 تشخيص البيئة التهافسية المفهوم والأدوات ................................................................................................: ........الفصل الثاني

95 

 

ADL

09

1. 

Bénéfice net 

2. 

Immobilisation brute 

3. 

amortissement 

4. 

Besoin en fonds de roulement 

5. 

Cash-flow (1)+(3) 

6. 

Flux financiers nets 
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2004 ISO 140012004

2007 2007OHSAS 18001
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2.2

Tubes PE & PVC

3.2

CHIALI Profiplast

 

 

 

. 

 

2011ISO 9001/

 

 

 

 

4.2

  

 
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  

  

 5.2 

  

 Le leader 

 

CHIALI Profiplast

08
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41CHIALI Profiplast

CHIALI Profiplast

Départements

  

- informaticienUn

01 

01 
02 

06 29 

02 
09 16 

89 11 23 
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- 

Système management de qualitéISO9001 

  

- 

 

 

- 

 

  

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

  
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- des ingénieurs en hydraulique

 

- 

 

 

 

-  

-  

-  

  

-  

-  
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 المبحث الثاني

( CHIALI Profiplast)تحليل البيئة الخارجية لشركة 

CHIALI Profiplast

PESTELPESTELP : politique,E : 

économique,S :sociale,TE :technologique,L :légal 

Porter

 

CHIALI Profiplast
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OMC

 

 

- 

 - -

2008100

200950

802010

 

- 

 

 

CHIALI Profiplast

 

- 

                                               
1
. Abdellatif Benachenhou, La fabrication de l'Algérie, Alpha Design, mai 2009, p. 240.   



  بسطيف (CHIALI Profiplast)دراسة حالة شركة : .................................................................................................. الفصل الرابع

194 

 

 

- 

2010-2014

21214286

98%201493%2009

310

13.5 

 

- 643

2008830201029% 

- 

0610Société générale & BNP Paribas

 

- 

 

- 

 

                                               
1

.

032011
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- 

CHIALI Profiplast

 

 

CHIALI Profiplast--

TubesPE & PVCMenuiseriePVC

CHIALI Profiplast

1 

2. 

 

3 
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- 

 

- 

 

- 

 

- 

PVC

CHIALI Profiplast

- 2007

PVCPPR 

- 2008PEHD

FONTEPEHD

FONTE؛  

- Credit documentaire

CHIALI Profiplast
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90.000
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CHIALI Profiplast

PESTEL 
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42CHIALI ProfiplastPESTEL 
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 - 

  

- 

 

  

 - 

 OMC 

 

  

 

 

 - 

  

  

 

 

 - 

   

  

  

 - 

 + 

 

 - 

 + 

 - 
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Tubes PE & PVC 
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16CHIALI Profiplast

Tubes PE & PVC

01 CANAL PLAST 

02 TUBO PLAST 

03 SOTU PLAST 

04 BEN A ALLAH 

05 PASTI ANNABIB 

06 SARL PLAST TUB 

07 DIMO PLAST 

08 NOUMIDIA PLAST 

09 AGGOUNE PLAST 

10 K-PLAST  

11 EALY PLAST  

12 GK PLAST  

13 HALIMI  

14 MANSOURI  

15 MAPRO GAZ  

16 SETI PLAST  

17 PLASTIQUE DE LOUEST 

18 TUBEX,METALOR,ITP 

19 T-PLAST 

20 DALIBA PLAST 

21 Green Revolution

22 Touil Amar

23 Hydropompes 

.
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23

CHIALI Profiplast)( 423)1

1172 

- 50% 

Menuiserie PVC

2009

Nawafid

2009

17CHIALI Profiplast

Menuiserie PVC

01 AFRIQUE ALUMINIUM (AFRIQUE ALU) 

02 Est PVC Aluminium  

03 Les Storistes de L’EST 

04 Les Storistes de L’OUEST 

05 Les Storistes de L’Algérie 

06 LA TINDA

07 Aldev 

08 La Belle Porte 

09 FERMETURE  MISCHLER  ALGERIE 

source : Site Internet : http://www.Business Italia Algeria 

 

 

                                               
1
 .Site Internet : http://www.Business Italia Algeria 

2
 .chambre de commerce de sétif 



  بسطيف (CHIALI Profiplast)دراسة حالة شركة : .................................................................................................. الفصل الرابع

202 

 

- CHIALI Profiplast)( 09)

08

- 50%05

 

2009

 

CHIALI Profiplast

. 

(06)(01)

: 

- 

-

 

-

 

-
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13

 

 

 

--

-

-

 -

-CHIALI Profiplast

(2011)

2012

 

                                               
*
. 
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18CHIALI Profiplast

 

BASSELL 

PVC & PE

PVC & PE

PVC & PE

PVC & PE

Films en PVC 

Equipements

Accessoires

Accessoires

Accessoires

 
TOTAL 

RENOLIT  

 

 

GEORG 

FISCHER 

 

 

 ITOCHU 

INEOS 

 
RAIN BIRD 

FLOWSERVE 
 

J. 

SAURONS.

A 

http://www.totalpetrochemicals.com/
http://www.renolit.com/
http://www.j-sauron.com/
http://www.piping.georgfischer.com/
http://www.flowserve.com/
http://www.ineos.com/
http://www.itochu.co.jp/main/index_e.html
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Raffinerie

TOTALITOCHU

CHIALI Profiplast

 Les distributeurs
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  

- Les directions d’hydraulique 

- Les agences de la société l’Algérienne Des Eaux (ADE) 

-  

-  

- . 

  

 COJAAL

SINO hydroEngineering china 

 

19CHIALI Profiplast 

BUTECKANAGHAZ

CSCECKAHRIF

LES DIRECTIONS DE L’HYDRAULIQUE,COSIDER

LES DIRECTIONS DES TRAVAUX 

PUBLICS,

HYDRO AMENAGEMENT

OFFICE NATIONAL DE 

L’ASSAINISSEMENT « ONA »,

ONID

MINISTERE DE L’AGRICULTURE,VINCI

TEIXEIRA DUARTES,ALSTOM

DYWIDAG Algérie.SINO HYDRO, 

source : Site Internet : http://www.groupe-chiali.com/ 

30% 

                                               
1
. Site Internet : http://www.groupe-chiali.com/ (Consulté le : 01/10/2011). 

http://www.groupe-chiali.com/
http://www.groupe-chiali.com/
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--

cash

80

Sage100La gestion 

desimpayésCréation de scénarios de recouvrement 

des créancesL'envoi des lettres de relance

 

 

Base de 

données clientsC19C05

C0606

TubesPVCBuses 

en béton armés

K PLASTGREEN REVOLUTION

TubesPELa fonte
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MenuiseriePVC

CHIALI Profiplast

Porter

43CHIALI  Profiplast

 

-

 

-La fonte

-En béton

-

-

 

-

-

- 

- 

 

 

 
 

 
 

(Tubes PE / PVC) 

 
 

 

 



  بسطيف (CHIALI Profiplast)دراسة حالة شركة : .................................................................................................. الفصل الرابع

210 

 

CHIALI Profiplast

20CHIALI Profiplast

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

(CHIALI Profiplast)؛

- 

- 

- 

- 

- 

OMC

0804
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 المبحث الثالث

 (CHIALI Profiplast)دراسة الإستراتيجية التسويقية لشركة

(CHIALI Profiplast)

04(CHIALI Profiplast )

1981

                                               
1

(04) 
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(CHIALI Profiplast)

(CHIALI Profiplast)

(CHIALI Profiplast) 

1.  

(CHIALI Profiplast)

 

 

 

 

 

 

(CHIALI Profiplast)

                                               
*(CHIALI Profiplast) 
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(CHIALI Profiplast)

(CHIALI Profiplast)

 (CHIALI Profiplast)

D.F.- 

Abelle

DAS

44(CHIALI Profiplast )

                                               
.Domaine  d’activité  stratégique 

*
 

(CHIALI Profiplast) 

Menuiserie PVC, 

Faux plafonds PVC 

et leurs profilés 

 

Tubes PE& PVC 
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21DAS(CHIALI Profiplast )

DAS

TubesPE & PVC 
Hydraulique

Travaux publique 

03
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22(CHIALI Profiplast)

Caractéristique Produit 

DN 25  -  DN 200 Tube PVC à coller 

DN 160  -  DN  315 

Jusqu’au DN 400(PN06 - PN10 - PN16) 

Tube PVC à joint 

 

DN 25  -  DN 250 

(PN06 - PN10 - PN16) 

Jusqu’au DN 500 

Tube PEHD  Eau 

-Profilé pour menuiserie PVC 

-Fenêtres ouverture à la française 

-Fenêtres coulissantes 

-Portes fenêtres 

- Portes 

- Faux plafond 

Profilé PVC 

 une largegamme d'accessoires PE & PVC 

(CHIALI Profiplast)

Gammes de produits)

(Lignes de produits)(Modèles)

TubesPE & PVC2010 

1.239.079.547.2685%

(1.457.740.643.84)

MenuiseriePVC, 

Faux plafondsPVCetleurs profilés20099.79%

2010( 142.858.583.09) 

une largegammed'accessoires PE & PVC01.3%

2010(75.802.513.49)
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85%TubesPE & PVC

(CHIALI Profiplast)

- 

- 

- 

- (CHIALI Profiplast)

2007

GROUPE CHIALI1981

- (CHIALI Profiplast)

03

- 

ISO 900120002011

TEDJ. 
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- (CHIALI Profiplast)

Système management de qualitéISO9001

- 

(CHIALI Profiplast )

45(CHIALI Profiplast)
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des 

ingénieurs en hydraulique

(CHIALI Profiplast)

1. 

2. 

(CHIALI Profiplast)

- Groupe CHIALI292009

Batimatec, Pollutec 

- BATIMATEC2007

- BATIMATEC2008

- BATIMATEC2009

- BATIMATEC2010

3. 

(CHIALI Profiplast)

                                               
*
. 
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des ingénieurs en hydraulique

4. 

- 

12

- 

www.groupe-chiali.com

- 

                                               
**

 -CHIALI Profiplast.  

http://www.groupe-chiali.com/
http://www.groupe-chiali.com/


  بسطيف (CHIALI Profiplast)دراسة حالة شركة : .................................................................................................. الفصل الرابع

220 

 

"PUSH".

(CHIALI Profiplast)20072010

[1

232007- 2010 )(CHIALI Profiplast) 

2007 2008 2009 2010 

1.066.000.000 1.787.000.000 1.563.083.319.54 1.457.740.643.84 

1

67.63 % 12.53 % -% 

46( CHIALI Profiplast) 
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2007

200867.63% 

12.53% 2009

2010%

09

20072010)16.12%

(2007)،

 (CHIALI 

Profiplast)

47

(CHIALI Profiplast)

09.
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48

(CHIALI 

Profiplast)

24(CHIALI Profiplast)

DENOMINATION 

GAZ EAU 

POLYACCESS 

MADJENE 

A/S ENERGY 

AGIEL 

IRRISSOL 

SERHEST MINATEC 

DIMOGE  VEMAGRISSA 

HYDRO IRRIGATION SDGS BOUKERMA 

HADJ SAID EBM 

EDIMEG BOUTEMRA EURL HAZIM 

AGGOUDJIL 
MAKTEB EL  

MOUHANDISSINE 

HYDRO TITERIE SARL TINDOUF ACIER 

AQUAGAZ BENYELLES 

(CHIALI Profiplast)

22

40
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(CHIALI Profiplast)

07

49(CHIALI Profiplast)

Source www.groupe-chiali.com

http://www.groupe-chiali.com/
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 Proximité

 Réactivité

 Gestion des reclamations

(CHIALI Profiplast)

03

(CHIALI Profiplast)

(Semi remorque)
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 المبحث الرابع

دراسة تأثير تشخيص البيئة التنافسية على الخيار الإستراتيجي 

( CHIALI Profiplast)التسويقي لشركة 

عن طريق تقييه ميادين الأنشطة الإستراتيجية للشركة باستعنال 

BCGمصفوفة 

 :تمهيد

BCG

 

 

BCG،

BCG

BCG

(04)20072010

20072010



  بسطيف (CHIALI Profiplast)دراسة حالة شركة : .................................................................................................. الفصل الرابع

226 

 

20072010( : 13 )

2010

25 

2007 2008 2009 2010 

75304.10 77529.9 83842.4 85746.4 

Profilé PVC 564776.7 720268.5 838847.5 1054894.1 

Source  :ONS ,Comptes de productions des différents secteurs économiques,  de 

2007 jusqu’à2010 

[1

26

2007/2008 2008/2009 2009/2010 

2.95 %8.14 % 2.27 % 

27.53 % 16.46 % 25.75 % 

2.27 % 

25.75% 

2.27%  10%

25.75%  10%
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2010

K-Plast 

272010 

(

CHIALIProfiplast)

K-Plast
AFRIQUE 

ALUMINIU

M 

AFRIQUE 

ALU

2010

 

PE


PVCASS

 

 PVC PR 

 PVC EC

1.239.079.547.26 

 

 

1.077.999.206.12 

 

109.534.631.98 

 

19.329.640.94 

 

 

32.216.068.22 

252.433.945 

 

 

181.752.440.40 

 

35.340.752.30 

 

21.204.451.38 

 

 

14.136.300.92 

 85746000000.4 

142.858.583.091290000001054894000000.1 

PE87%PVC13 %(PVC ASS :68% ،PVC PR:12% ،PVC 

EC:20)%(CHIALIProfiplast). 

K-Plast

PE72%PVC28 %(PVC ASS :50% ،PVC PR: 30% ،PVC 

EC:20 )%

                                               
(PVC)(PE)

PVCASSPVC PR PVC EC
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(CHIALI Profiplast) K-Plast

PE

(1.077.999.206.12/85746000000.4)=0.0126100=1.26% 

 

28(CHIALI Profiplast)K-Plast

K-PlastAFRIQUE 

ALUMINIUM 

(AFRIQUE ALU)

 PE

PVCASS

 PVC PR 

 PVC EC

1.26% 
 

0,12% 
 

0.0225% 

0.0375%

%0.211 
 

%0.0412 
 

%0.0247 
 

%0.016 

 

/ 

 

0.0135 % 0.012% 

(CHIALI Profiplast)

29

 PE5.97 

PVCASS2.91 

 PVC PR0.91 

 PVC EC2.34 

1.125 

PE5.97

PVCASS2.91 PVC EC2.34
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K-Plast

 PVC PR0.91

1.125

 

  

 

(CHIALI Profiplast) 

BCG

30BCG

BCG

PE

PVCASS

 PVC PR 

 PVC EC

2.27%

 

5.97 

 

2.91 

 

0.91 

 

2.34 

 

25.75%1.125 
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BCG

BCGBCG

2010

50BCG

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

0.91      1  2.34    2.91        5.97 0 

ا

 

PVC 

EC
 

 

PVC PR 
PVC 

ASS
 

PE

 

20% 

 

%10 

%2.27 

 مرتفع

 

 منخفض

 

 ضعيفة

 

 قوية
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51BCG

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

      1 1.125 0 

ا

 

 

PROFILE 

ALUMINIUM %25.75 

20% 

 

%10 

 مرتفع

 

 منخفض

 

 ضعيفة

 

 قوية
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BCG

PEPVC 

ASS PVC EC(5.97 ،2.91 ،2.34)

2.27%

85%

PE87%PVC13 %(PVC ASS :

68% ،PVC EC:20)%

2.27% ،

2010-2014

21214286

(l’attractivité du secteur)

2010-2014. 

PVC PR

0.912.27%

12%

PVC



1.125

 25.75%ALUMINIUM PROFILE
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BCG(CHIALI Profiplast)

PEPVC ASS،PVC EC ، 85% 

PEPVC ASS،PVC ECPVC PR

PEPVC ASS،PVC ECPVC PR

%25,75
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 المبحث الخامس

 تحليل نتائج الاستبيان

CHIALI Profiplast

189

- 11Les cadres- dirigeants

- 15Les cadres 

- 10Les agents demaîtrise 

- 15ّ3Les exécutants 

26

26100% 
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1. 92% 08%

2.  

31

25-2002 07.7%

30-2606 23.1%

31-3505 2, 19%

36-4005 2, 19%

41-4504 15.4%

46-5001 8, 03%

51-5503 11.5%

5500 00%

26 100%

02
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52

02 

50% 35

26-301, 23%

3550% 3640 

 

3. 100%

26

 

4. 

 

20-25

26-30

31-35

36-40

41-45

46-50

51-55

ينأكضش سنخ 55

7,7% 
23,1% 

19,2% 

19,2% 

15,4% 

03,8% 

11,5% 
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32 

04 

53 

04

84.6%

15.4%

0%
0%

15,40%

84,60%

0%

اثزذائٍ

يزىسط

صبنىٌ

جبيعٍ

أخشيسزىي

 00 00%

00 00%

04 15.4%

22 84.6% 

00 00%
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01

Université "Ferhat Abbas " - Sétif 

Faculté des sciences économiques & sciences de gestion 

 

 

 
 

Section : sciences de gestion  

Spécialité : management stratégique 

  
 

 

 

 

 

Dans le cadre de la préparation de la thèse de Magister en sciences de 

gestion intitulée : 

« L’impact de diagnostique de  l’environnement concurrentiel 

sur le choix stratégique du marketing  

Étude de cas : "Société CHIALI Profiplast - Sétif " »  

 
Veuillez adhérer à la réalisation de cette étude en répondant aux questions 

de ce questionnaire. 

Nous vous informons que les résultats de cette enquête vont être utilisés 

uniquement à des fins scientifiques. 

L’objectif de ce questionnaire est d’étudier L’impact de diagnostique de  

l’environnement concurrentiel sur le choix stratégique du marketing.  

Nous vous remercions d’avance, veuillez acceptez nos sincères salutations. 

 

 Instructions : 

 

 Lisez attentivement les questions. 

 Mettez (×) sur la réponse qui correspond à votre choix. 

 Ce questionnaire est anonyme, veuillez ne pas transcrire votre nom. 

 

Merci beaucoup pour votre collaboration 

 

 

 

 

 

Le Chercheur 
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I. Informations personnelles  

1. Sexe    

 Masculin   

 Féminin      

2. Votre âge ? 

    Entre :         20-25            26-30          35-31          40-36                  
 41-45            46-50       55-51  plus de 55 ans 

3. Quel est votre niveau d'instruction ? 

                                                                 Secondaire primaire 

 Autre,..................................................         universitaire moyenne

4. Quelle est votre fonction dans la société ?     
...................................................................................................................................................... 

II. le diagnostic & l'environnement de la société 

5. Comment évaluez-vous le niveau d'incertitude (le degré de complexité et le 

taux de changement) dans l'environnement externe de la société ?  

 Élevé 

 Modéré 

 Faible  

 Je ne sais pas 

7. Existe-t-il un service spécialisé dans la collecte d'informations sur 

l'environnement de la société ?  

 Oui 

 Non    

8. Etes-vous intéressé de collecter les différentes informations ou de connaître les 

événements qui peuvent influencer votre société dans leur environnement 

externe ? 

 Oui 

 Non           (Si non, passer à la question n° 10)  

9. Si oui, est-ce parce que ?   

 Vous êtes beaucoup intéressé à votre fonction et à votre société   

 En tant qu'un membre engagé dans des activités de veille sur l'environnement  

 Vous voulez acquérir la confiance de votre chef de travail        

 Autre, lesquelles?............................................................................................................. 
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10. Quel type d'informations vous intéressez-vous de collecter beaucoup plus ?    

 Des informations sur l'environnement général de la société, que ce soit (économique 

social, culturel, politique, juridique,...etc.)      

 Des informations sur les concurrents         

 Des informations sur les fournisseurs  

 Des informations sur les clients 

 Des informations sur les produits de substitution   

 Des informations sur les décisions de l'état et ses réglementation 

11. Quelles sources utilisez-vous pour recueillir ces informations ?  

 L'Internet  

 Les bases de donnes extérieures         

 Du terrain de la société (les fournisseurs et les clients)   

 Médias (écrit ou audiovisuel) 

 Les foires et les expositions nationales et/ou internationales       

 L'espionnage industriel sur les concurrents 

 Les sources internes de la société 

 Autre, lesquelles?............................................................................................................. 

12. Utilisez-vous L'Internet ? 

 Oui 

 Non 

13. Si oui, est-ce pour ?   

 Chercher des informations concernant votre travail 

 La communication (courriers électroniques)   

 Enrichir vos connaissances 

 Loisirs (jeux, musique...etc.)    

14. A votre avis c’est quoi un système d’information marketing  ? 

 un outil de connaitre la situation de la société sur le marché 

 un système qui aide à la prise de saines  décisions  

 un système qui permet de mieux traiter les élément de l’environnement concurrentiel 

 

15. croyez vous que l’existence d’un système d’information marketing est 

important ? 

 Oui                                           

 Non                      
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16. Utilisez vous le diagnostic externe comme un outil pour analyser les 

différents éléments de l'environnement concurrentiel ?  

 Oui                                           

 Non                      

     

17. Si non, pourquoi ?  

 cette méthode n'est pas fiable dans l’environnement de la société  

 L'incapacité du cadre existant   

 La société ne s'intéresse pas à analyser leur environnement externe         

 Autre, lesquelles?............................................................................................................. 

18. dans quelles situations la société applique-t-elle le diagnostic stratégique  ? 

 avant le lancement d’un nouveau produit 

 lorsqu’il y a des difficultés qu’affrontent  la société  

 Régulièrement        

 Autre, lesquelles?............................................................................................................. 

 

III. la stratégie de marketing                             

19. existe-t-il un programme de développement à moyen et long terme dans la 

société ?  

 Oui                     

 Non 

20. A votre avis,  une stratégie de marketing est ?  

 un  plan de travail de  la société         

 un programme de travail pour réaliser les objectifs de marketing à long terme 

21. votre société fait -t- elle des études sur son marché ? 

 Oui 

 Non 

 rarement 

22. Votre société a-t-elle une stratégie de marketing ?  

 Oui                     

 Non 

 Oui , mais non défini  
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23. Si oui,  sur quoi se base la stratégie de produit dans votre société ?  

 la bonne qualité 

 la baisse des prix 

24. croyez vous que la stratégie de prix est ?  

 une méthode de maximiser les profits 

 un moyen de réaliser une grande part de marché 

25. croyez vous que la formule d’une stratégie de promotion, la développer et            

augmenter  son budget est un ?  

 un outil efficace d’ augmenter les ventes de la société 

 un outil moins  efficace 

 un cout supplémentaire 

26. croyez vous que l’activation des canaux de distributions mène à   ?  

 L’augmentation des couts de produit 

 L’augmentation de la part de marché 

IV. la stratégie de marketing& l'environnement de la société 

27. croyez vous que  les éléments de l’environnement concurrentiel  peuvent 

influencer la stratégie de marketing de votre société  ? 

 Oui 

 Non 

28. Si oui, comment influencent ces éléments sur la stratégie de marketing de 

votre société ? 

 ils influencent sur les prix des produits 

 ils influencent sur qualité des produits 

 ils influencent sur la distribution des produits  sur le marché 

 ils influencent sur l’image de produit  

 Autre, lesquelles?............................................................................................................. 

29. dans votre environnement externe y a-t-il une concurrence ? 

 Oui 

 Non 
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30. Si oui,  Comment estimez-vous le niveau cette concurrence  ?  

 Forte 

 Moyenne 

 Faible       

31. connaissez vous vos concurrents  ?  

 Oui 

 Non 

32. Si oui, quelle est la stratégie de votre société envers ses concurrents   ?  

 Stratégie offensives 

 Stratégie défensives 

 Pas de réactions 

33. l’analyse concurrentielle vous aide-t-elle à la prise de bonnes décisions 

concernant votre choix de stratégique  ?  

 Oui 

 Non   
34. Comment évaluez-vous, en général, la veille concurrentielle au sein de votre 

société ?  

 Très bonne      

 Bonne         

 Mauvaise 

 Très mauvaise 

35. Si Mauvaise ou Très mauvaise, désirez-vous que l'administration fasse des 

améliorations  ? 

 Oui 

 Non 

 Indifférent 
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36. Si oui, qu'est-ce que vous suggérez ?  

 Mettre en place une cellule de veille concurrentielle 

 Améliorer les applications stratégiques tel que le diagnostic et les outils d’analyse  

      stratégique 

 Former les personnes dans le domaine l’intelligence économique  

 Améliorer le hardware et le software du système d’information de marketing         

 Autre, (précisez)............................................................................................................... 
................................................................................................................................................ 
.................................................................................................................................. .............. 

 

 

 

 

 

 

Merci beaucoup pour votre collaboration. 
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CHIALI Profiplast 

 

CHIALI Profiplast 
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3                                                

4

                         ............

II.
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

    

7. 



11

8-






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


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




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
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
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
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14-





15. 





16.







...................................................................................................................................................

17- 







     ....................................................................................................................................................

III

 هل يوجد برنبمج تنمية علي المدى المتوسط و البعيد في الشركة.18





19.



     

20. 






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21.
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22- 





....................................................................................................................................................... 

23- 





24- 







25- 





الإستراتيجية التسويقية و بيئة الشركة .  IV 

26- 





27- 









....................................................................................................................................................... 
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31- 


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34- 
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35- 
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

.......................................................................................................................................................
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03CHIALI Profiplast

Les Produits PE & PVC 
 

Tube PE 

 La distribution du Gaz 

Conformément aux normes : 
 

STG A 400 (SONELGAZ) 

EN 1555 - 1 à 7 

ISO 4437 

 La distribution de l’Eau 

Conformément aux normes : 
 

EN 12201 - 1 à 7 

ISO 4427 
 

 

Tube PVC 

 Evacuation, Assainissement & Adduction d'Eau Potable 

Conformément aux normes : EN 1452 / EN 1401 
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Profilés 

 

Menuiserie PVC 

 

1. Porte d'intérieure 

2. Porte balcon ouverture à la        

française  

    

 

3. Volet roulant 

 4. Fenêtre ouverture à la   

française 

    

 

Menuiserie PVC et faux 

plafonds fabriqués à partir de 

profilés 

 conformes aux normes : 

NF P 24500 

EN 12608 

  

 

 

03 
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Accessoires et Equipements 

Les Raccords Electro-soudables 

 

 

 
En PE jusqu'au DN 630 pour tubes PE gaz, PN4, 

et tubes PE eau, PN6, PN10 et PN16. 

Les Raccords à Compression 

 

 
 

En PP du DN 20 au DN 110 pour tubes PE eau, 

PN6, PN10, PN16 et tubes irrigation. 

 Les Raccords PVC Pression 

 

 
En PVC jusqu'au DN 500 pour tubes 

PVC eau et tubes écoulement.  

Les Raccords PVC Bâtiment et Evacuation 

 

 
Une gamme d'accessoires pour l'assainissement et 

l'évacuation des eaux usées et pluviales. 

 

 

 

Equipements de Soudage et Accessoires 
 

 
Machines de soudage bout à bout (tube-tube)  

jusqu'au DN 630 et d'électrofusion (tube raccord). 

Disponibilité de tous les types d'accessoires  

concernant le soudage. 

 

La maille 

03 
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 Fiches - clients                  

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

                

                          
 

                                                                        

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

06  Fiches - clients 
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cites -distributeurs                  

 

 

Sarl SERHEST - Distributeur Groupe CHIALI SERHEST est une société à 

deux branches d’activité. 

A-) distribution produits du Groupe CHIALI spécialisée dans : 

 Lire la suite... 

 

La marque NAWAFID est une marque déposée du Groupe CHIALI de Sidi Bel 

Abbès. 

 Lire la suite... 

 

LE SOUDAGE BOUT-A-BOUT des tubes PEHD (Polyéthylène) Ci-dessous la procédure complète 

décrite avec les moyens mis en oeuvre. 

 Lire la suite... 

 

Accueil |  SOCIETE |  Produits |  Nawafid |  Nous contacter |  Catalogue |  Ma commande |   

 

Nombre total de visiteurs: 8969 

Les visiteurs en ligne 1 

copyright Seri-soft.com 2009-2010  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

                         

07  cites -distributeurs  

 

 

http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=1
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=1
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=3
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=3
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=2
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=2
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?page=sommaire
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=1
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=2
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=3
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?article=4
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?page=catalog
http://www.serhest-nawafid-dz.com/spip.php?page=commande
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DENOMINATION Wilaya Adresse 

GAZ EAU SETIF 
Cit2 Bou Aroua.3éme 
tranche.Secteur F.N°184 

SETIF 

MADJENE TIZI OUZOU Lot El Bordj.N°40N.TIZI OUZOU 

MADJENE BLIDA                           / 

MADJENE M'SILA 
Ain El Malh 28400 

M'SILA 

MADJENE OUARGLA   

MADJENE BOUIRA 

  

AGIEL ORAN Rue Saim Mohamed.Cit2 El 

Menaouar. 
ORAN 

AGIEL MASCARA   

AGIEL CHLEF 

Route nationale N°4 Carmela 

Chlef 

AGIEL AIN DEFLA   

AGIEL SIDI BEL ABBES 

18, Boulevard Cheikh Larbi 
Tebessi 
SIDI BEL ABBES  

SERHEST BEJAIA 
Boulevard Hassiba Ben Bouali 
Bejaia 

SERHEST CONSTANTINE 

Cité Boussouf 

CONSTANTINE 

SERHEST 
BORDJ BOU 
ARRERIDJ 

Lot 217 .Secteur C N°8.Groupe 

01 
BORDJ BOU ARRERIDJ 

SERHEST OUM EL BOUAGHI 

Cité Errasde N°2 

OUM EL BOUAGHI 

DIMOGE  ALGER 

230 Lst Alioua Fodil CHERAGA 

ALGER 

09 liste des distributeurs) 
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DIMOGE  

DJELFA 

Lst Ahmed Ziani.Route de 
Megdbara 

DJELFA 

HYDRO IRRIGATION TLEMCEN 

Rue Chetouane N°14 

TLEMCEN 

HYDRO IRRIGATION MECHRIA (NAAMA)   

HADJ SAID AIN TEMOUCHENT 

Cité Mohamed Boudiaf.N°256 

AIN TEMOUCHENT 

EDIMEG BOUTEMRA TIARET 

Cité Chouhada N°13 

TIARET 

EDIMEG BOUTEMRA TISSEMSILET 

N°69 C.Avenue du 1er novembre 

TISSEMSILET 

AGGOUDJIL ADRAR 
Ouled Ahmed Timi 
ADRAR 

HYDRO TITERIE MEDEA 

Quartier El Kouteb 

MEDEA 

AQUAGAZ ALGER   

POLYACCESS TIPAZA Rue Lakhdari Brahim HADJOUT 

A/S ENERGY GHARDAIA 

Avenue du 05 juilet 

GHARDAIA 

IRRISSOL AIN DEFLA 

02 Khelif Hai Benaouda 

 SIDI LAKHDAR 
AIN DEFLA 

MINATEC RELIZANE 

Bd Sidi Abed.N°16.Magasin 3 

RELIZANE 

MINATEC MOSTAGANEM 

02 avenue Fhali Benzohra.Cité 

Abane Ramdane (face stade 5 
juillet) 

MOSTAGANEM 

VEMAGRISSA SAIDA 

Cité Nasr N°07 

SAIDA 

SDGS BOUKERMA SKIKDA 
60,avenue Bachir Boukadoum 
SKIKDA 

EBM BECHAR 
Cité El Badr 326 
BECHAR 

EURL HAZIM LAGHOUAT 

Cité Oasis NORD 

LAGHOUAT 

MAKTEB EL  
MOUHANDISSINE ILLIZI   

MAKTEB EL  
MOUHANDISSINE TAMANRASSET   

SARL TINDOUF ACIER TINDOUF   

BENYELLES ORAN 

2,rue Angle Viollette.GAMBETTA 

ORAN 
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 (11)
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 (12)SPSS 

SAVE OUTFILE='I:\assma ben ziadi.sav'  /COMPRESSED. FREQUENCIES 
VARIABLES=Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Q8 Q9 Q10 Q11 Q12 Q13 Q14 Q15 Q16 Q17 

Q18 Q19 Q20 Q21 Q22 Q23 Q24 Q25 Q26 Q27 Q28 Q29 Q30     Q31 Q32 Q33 Q34 

Q35   /STATISTICS=VARIANCE MEDIAN MODE   /PIECHART PERCENT   

/ORDER=ANALYSIS. 

 

 
Frequencies 

 

 

Notes 

 Output Created 16-janv.-2012 18:22:22 

Comments  

Input Data I:\assma ben ziadi.sav 

Active Dataset Ensemble_de_données1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data 

File 

26 

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated 

as missing. 

Cases Used Statistics are based on all cases with 

valid data. 

 Syntax FREQUENCIES VARIABLES=Q1 Q2 

Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Q8 Q9 Q10 Q11 Q12 

Q13 Q14 Q15 Q16 Q17 Q18 Q19 Q20 

Q21 Q22 Q23 Q24 Q25 Q26 Q27 Q28 

Q29 Q30 Q31 Q32 Q33 Q34 Q35 

  /STATISTICS=VARIANCE MEDIAN 

MODE 

  /PIECHART PERCENT 

  /ORDER=ANALYSIS. 

 

Resources Processor Time 0:00:32.354 

Elapsed Time 0:00:33.409 

 

 
[Ensemble_de_données1] I:\assma ben ziadi.sav 
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Statistics 

  

Sexe Age Fonction 

Niveau 

d'instruction 

Niveau 

d'incertitude 

N Valid 25 26 26 26 26 

Missing 1 0 0 0 0 

 Median 1,00 3,50 1,00 4,00 2,00 

Mode 1 2 1 4 1 

Variance ,077 3,182 ,000 ,135 1,194 

 

  Statistics 

  Existe-t-il un 

servise 

spécialisé à la 

collecte 

d'information sur 

l'environnement 

de la société 

Etes-vous 

intéressé de 

collecter les 

différentes 

informations  

si oui ce parce 

que 

quel type 

d'information 

vous intéressez -

vous de collecter 

beaucoup plus? 

quel source 

utilisez-vous 

pour recueilir ces 

informations 

N Valid 26 25 18 20 20 

Missing 0 1 8 6 6 

 Median 2,00 1,00 1,00 5,00 9,00 

Mode 2
a

 1 1 1 3
a

 

Variance ,678 ,167 ,056 46,484 22,766 

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown 

 

Statistics 

  

Utilisez vous 

l'internet si oui.est pour 

C est quoi un 

systéme 

d'nformation 

l'importance d'un 

systeme 

marketing 

utilisez vous le 

diagnostique 

externe 

N Valid 25 26 26 26 25 

Missing 1 0 0 0 1 

 Median 1,00 5,00 1,00 1,00 1,00 

Mode 1 1 1 1 1 

Variance ,000 7,065 3,175 ,038 ,210 
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Statistics 

  

dans quelle 

situation Si non pourquoi 

l'existe d'un 

programe de 

dévloppement 

Une streatégie 

de marketing est 

Fait des etudes 

de marches 

N Valid 18 7 26 26 26 

Missing 8 19 0 0 0 

 Median 2,00 1,00 1,00 2,00 1,00 

Mode 1 1 1 2 1 

Variance 1,712 ,619 ,074 ,235 ,295 

 

Statistics 

  

a-t-elle une 

strat"gie 

marketing 

Sur quoi se base 

la stratégie de 

produit 

Sur quoi se base 

la stratégie de 

promotion 

la formule d'une 

stratégie de 

promotion 

 l'activation des 

canaux de 

distribution méne 

à  

N Valid 26 23 25 26 26 

Missing 0 3 1 0 0 

 Median 1,00 1,00 2,00 1,00 2,00 

Mode 1 1 2 1 2 

Variance ,555 1,621 ,250 ,106 ,106 

 

Statistics 

   l'influence des 

élément de 

l'environnement 

comment l' 

influence 

Ya -t-il une 

concurrence 

le degré de 

concurrence 

connaissez vos 

concurrents 

N Valid 26 25 26 26 26 

Missing 0 1 0 0 0 

 Median 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 

Mode 1 1 1 1 1 

Variance ,038 9,343 ,000 ,235 ,162 
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Statistics 

  

la stratégie 

envers les 

concurrents 

l aide d'annalyse 

concurrentielle 

dans les choix de 

stratégie 

l'evaluation de la 

veille 

concurrentielle 

Désires vou que 

l'administration 

fasse des 

amélioration 

qu'est-ce vous 

suggérez 

N Valid 21 26 25 3 19 

Missing 5 0 1 23 7 

 Median 1,00 1,00 2,00 1,00 2,00 

Mode 1 1 2 1 1
a

 

Variance ,262 ,000 ,277 ,000 1,211 

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown 

 

 
Frequency Table 

 

 

Sexe 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Masculin 23 88,5 92,0 92,0 

Féminin 2 7,7 8,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

 

 

Age 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 20-25 2 7,7 7,7 7,7 

26-30 6 23,1 23,1 30,8 

31-35 5 19,2 19,2 50,0 

36-40 5 19,2 19,2 69,2 

41-45 4 15,4 15,4 84,6 

46-50 1 3,8 3,8 88,5 

51-55 3 11,5 11,5 100,0 

Total 26 100,0 100,0  



315 

 

 

 

Fonction 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid CADER 26 100,0 100,0 100,0 

 

 

Niveau d'instruction 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid secondaire 4 15,4 15,4 15,4 

universitaire 22 84,6 84,6 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

Niveau d'incertitude 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid élevé 12 46,2 46,2 46,2 

modéré 8 30,8 30,8 76,9 

faible 2 7,7 7,7 84,6 

je ne sais pas 4 15,4 15,4 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

Existe-t-il un servise spécialisé à la collecte d'information sur l'environnement de 

la société 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 8 30,8 30,8 30,8 

non 9 34,6 34,6 65,4 

je ne sais pas 9 34,6 34,6 100,0 

Total 26 100,0 100,0  
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Etes-vous intéressé de collecter les différentes informations  

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 20 76,9 80,0 80,0 

non 5 19,2 20,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

si oui ce parce que 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid vous étes beaucoup 

intéressé à votre fonction et a 

voyre société 

17 65,4 94,4 94,4 

en tant qu'un membre 

engagé dans des activités de 

veille sur l'environnement 

1 3,8 5,6 100,0 

Total 18 69,2 100,0  

Missing System 8 30,8   

 Total 26 100,0   

quel type d'information vous intéressez -vous de collecter beaucoup plus? 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid des informations sur 

l'environnement général de la 

société 

6 23,1 30,0 30,0 

des information sur les 

concurrents 

3 11,5 15,0 45,0 

des informations sur les 

fournisseurs 

1 3,8 5,0 50,0 

=1+2 3 11,5 15,0 65,0 

1+2+3+4 2 7,7 10,0 75,0 

1+2+3+4+5+6 1 3,8 5,0 80,0 

2+3+4 2 7,7 10,0 90,0 

2+5+6 1 3,8 5,0 95,0 

2+4 1 3,8 5,0 100,0 

Total 20 76,9 100,0  

Missing System 6 23,1   
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Etes-vous intéressé de collecter les différentes informations  

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 20 76,9 80,0 80,0 

non 5 19,2 20,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

 

 

quel source utilisez-vous pour recueilir ces informations 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid l'internet 2 7,7 10,0 10,0 

les basede donnes 

extérieures 

1 3,8 5,0 15,0 

du terrain de la société 3 11,5 15,0 30,0 

les sources internes de la 

société 

2 7,7 10,0 40,0 

1+3 3 11,5 15,0 55,0 

1+4+5+7 1 3,8 5,0 60,0 

1+4 3 11,5 15,0 75,0 

1+5+6 1 3,8 5,0 80,0 

1+5 1 3,8 5,0 85,0 

1+4+5 1 3,8 5,0 90,0 

1+2+3+5 1 3,8 5,0 95,0 

1+2 1 3,8 5,0 100,0 

Total 20 76,9 100,0  

Missing System 6 23,1   

 Total 26 100,0   
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Utilisez vous l'internet 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 25 96,2 100,0 100,0 

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

 

 

si oui.est pour 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid cherche des information 6 23,1 23,1 23,1 

la communication 3 11,5 11,5 34,6 

enrichir vos connaissance 3 11,5 11,5 46,2 

1+2 4 15,4 15,4 61,5 

1+2+3 5 19,2 19,2 80,8 

1+2+3+4 4 15,4 15,4 96,2 

1+3 1 3,8 3,8 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

C est quoi un systéme d'nformation 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid un outil de connaitre la 

situation de la société dans le 

marche 

15 57,7 57,7 57,7 

un system qui aide à la prise 

de saines des décisions 

2 7,7 7,7 65,4 

un systeme qui permet de 

mieux traiter les élémént de 

l'environnement concurrentiel 

6 23,1 23,1 88,5 

1+2+3 1 3,8 3,8 92,3 

1+3 2 7,7 7,7 100,0 

Total 26 100,0 100,0  
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l'importance d'un systeme marketing 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 25 96,2 96,2 96,2 

non 1 3,8 3,8 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

utilisez vous le diagnostique externe 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 18 69,2 72,0 72,0 

non 7 26,9 28,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

 

 

dans quelle situation 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid avant le lancement d'un 

nouveau produit 

7 26,9 38,9 38,9 

lorsqu 'il ya des difficultés 4 15,4 22,2 61,1 

régulierment 5 19,2 27,8 88,9 

1+2 2 7,7 11,1 100,0 

Total 18 69,2 100,0  

Missing System 8 30,8   

 Total 26 100,0   
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Si non pourquoi 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid cette méthode n'est pas 

fiable 

4 15,4 57,1 57,1 

l'incapacité du cadre existant 2 7,7 28,6 85,7 

la société ne s'intéresse pas 

à annalyse leur environment 

externe 

1 3,8 14,3 100,0 

Total 7 26,9 100,0  

Missing System 19 73,1   

 Total 26 100,0   

 

 

l'existe d'un programe de dévloppement 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 24 92,3 92,3 92,3 

non 2 7,7 7,7 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

Une streatégie de marketing est 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid un plans de travail 9 34,6 34,6 34,6 

un programe de travaill 17 65,4 65,4 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

Fait des etudes de marches 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 24 92,3 92,3 92,3 

rarement 2 7,7 7,7 100,0 

Total 26 100,0 100,0  
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a-t-elle une strat"gie marketing 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 21 80,8 80,8 80,8 

non 1 3,8 3,8 84,6 

oui; mais non définit 4 15,4 15,4 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

Sur quoi se base la stratégie de produit 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid la bonne qualité 19 73,1 82,6 82,6 

1+2 3 11,5 13,0 95,7 

1+2+3 1 3,8 4,3 100,0 

Total 23 88,5 100,0  

Missing System 3 11,5   

 Total 26 100,0   

 

 

Sur quoi se base la stratégie de promotion 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid méthode de maximiser les 

profits 

6 23,1 24,0 24,0 

un moyen de réaliser une 

grande part de marche 

18 69,2 72,0 96,0 

1+2 1 3,8 4,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   
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la formule d'une stratégie de promotion 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid un outil efficace d'augmenter 

les ventes de la socité 

23 88,5 88,5 88,5 

un outil  moins efficace 3 11,5 11,5 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

 l'activation des canaux de distribution méne à  

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid l' augmentation des couts de 

produit 

3 11,5 11,5 11,5 

l' augmentation de la parte 

de marche 

23 88,5 88,5 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

 l'influence des élément de l'environnement 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 25 96,2 96,2 96,2 

non 1 3,8 3,8 100,0 

Total 26 100,0 100,0  
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comment l' influence 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sur les prix 11 42,3 44,0 44,0 

sur la qualié 2 7,7 8,0 52,0 

la distribtion 4 15,4 16,0 68,0 

3+4 2 7,7 8,0 76,0 

1+3 2 7,7 8,0 84,0 

1+2 2 7,7 8,0 92,0 

2+3 1 3,8 4,0 96,0 

1+2+5 1 3,8 4,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

 

 

Ya -t-il une concurrence 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 26 100,0 100,0 100,0 

 

 

le degré de concurrence 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid forte 17 65,4 65,4 65,4 

moyenne 9 34,6 34,6 100,0 

Total 26 100,0 100,0  

 

 

connaissez vos concurrents 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 21 80,8 80,8 80,8 

non 5 19,2 19,2 100,0 

Total 26 100,0 100,0  
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la stratégie envers les concurrents 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid offensives 18 69,2 85,7 85,7 

défensives 2 7,7 9,5 95,2 

pas de réaction 1 3,8 4,8 100,0 

Total 21 80,8 100,0  

Missing System 5 19,2   

 Total 26 100,0   

 

 

l aide d'annalyse concurrentielle dans les choix de stratégie 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 26 100,0 100,0 100,0 

 

 

l'evaluation de la veille concurrentielle 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid trés bonne 5 19,2 20,0 20,0 

bonne 18 69,2 72,0 92,0 

mauvaise 2 7,7 8,0 100,0 

Total 25 96,2 100,0  

Missing System 1 3,8   

 Total 26 100,0   

 

 

Désires vou que l'administration fasse des amélioration 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid oui 3 11,5 100,0 100,0 

Missing System 23 88,5   

 Total 26 100,0   
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qu'est-ce vous suggérez 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid mettre en place une cellue de 

veille concurentielle 

8 30,8 42,1 42,1 

améliorer les application 

stratégiques 

8 30,8 42,1 84,2 

améliorer le hardware et les 

software 

1 3,8 5,3 89,5 

autre 1 3,8 5,3 94,7 

1+3 1 3,8 5,3 100,0 

Total 19 73,1 100,0  

Missing System 7 26,9   

 Total 26 100,0   
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 دورهلة وذلة  اةالس ر ،لمفهةو  تخةص ا الب  ةة الفساةسة ة الجزائريةة المؤسسة تبنّ ضرورة في الوقت الحاضر،  ،تزداد
فحا ةةة  لكةةةةداة   ةالخارج ةةة الب  ةةةة  سةةةفو عاةةة   اسةةةفصدا    ح ةةةك   ةةة ، تةةةوةلم المماو ةةةاو ال ةةةروريةالإسةةةيات في  في 

 ،المحفماةة الفهديةداوتجسةّ  و  المفاحةة الفةر  جة  اسةفغ   ة     ،فغلّماو التي تف مسّهاالمو  المساصرمخفاف وتخص ا 
 حةةةدّةيةةةاد دز اوا ،في عساصةةةرها د والفمّةّةةاسةةةرعة الفغةةةلمّ امةةةد  الفةكّةةةد و  ،ال ةةةو  ،زتفم ةّةة هةةةاه الب  ةةةة  صةةةبحتة و نّ خاصةّةة
 .  اوةالّطاع في كاةة اين المؤسساو المساةسة

في محاولةةة  ،الجزائريةةة ؤسسةةاوالمدة  ةة  كواحةة  (CHIALI Profiplast) جةةا و الدراسةةة الفطب ّ ةةة عاةة   ةةركة
 الإسةةيات في ةوكةاا دراسةة    ة   ،الب  ة كةةداة لافحا ة    لمفهةو  الفحا ة  الفساةسة  ةاسةفصدا  هةاه ايخةلم  ةلإاةراز  ي ةّ

ا سّةت تفةائا الدراسةة  ح ةك الفسويّ ة لامؤسسة، وتةةيرلم هةاا الفحا ة  عاة  الخ ةار ايسةيات في  الفسةويّ  لامؤسسةة،
عاةةة   سةةةفو  الب  ةةةة   الحّ ّةةة  عذ يمفةةةا اسةةةفصدا  الفخةةةص ا ايسةةةيات في طبةةةذ هةةةاا المفهةةةو   اةةةالممىت ي ركةالخةةة  نّ 

، والةتي  ة  المم ةة   ن سةا تّةيمج وموعةة  ة  الفوصة اّوجماوهةاا  ةةا  ،مخفاةف عساصةرها محةدودا   تحا ة  بهةد  الخارج ةة
سةةةوا  عاةةة   وةةةايو  وسةةة  اتطب ّاتةةةلفخةةةم    سةةةال   الفحا ةةة  ايسةةةيات في  وتطةةةوير تحسةةةين عاةةة   الخةةةركة تسةةةاعد

  .وكاا خ اراتا الإسيات في ة الفسويّ ة  سفو  الب  ة الداخا ة  و الخارج ة
  .   الب   ةالفحا الإسيات في ة الفسويّ ة، ،الب  ة الفساةس ة ،ايسيات في  الفخص ا  الكلمات المفتاحية:

   
 

The adoption of  environmental competitive  diagnostic become, currently, a major 

necessity for the Algerian companies because it plays a strategic role by providing necessary 

informations. The use of this application on external environment, is  characterised, today, by 

a high level  of uncertainty, complexity and a big competition between companies, allows to 

analyse and to diagnose the different elements, and it increases available occasion seize and 

avoid from eventuel threats .   

We have tried to show  the impact of external  diagnostic on the strategic choice of 

marketing as a tool of analysing the environment, our practical study realised  beside the 

company of (CHIALI Profiplast) Algerian firme specialized in plastic transformation. 

The study shows the importance of using compétitive analysis as a tool of environmental 

analysis, and  the impact of this analysis on the strategic choise of marketing. the results 

shows that  the company of (CHIALI Profiplast) does’nt use really the stratégic diagnos, 

but its use on the external environment stays limited and insuffisant, for that, different 

recommandations are proposed to help the company  to improve its  practices of strategic 

tools to  ensure the best strategic applications .                  

. 

. 

keywords : the stretegic diagnosis,, competitive environment, marketing strategy, 

environmental analysis. 


