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  مفهوم التسويق  

تعددت تعاريف التسويق و الذي يرجع في معظمه الى النظرة جزئية او شاملة لهذا النشاط 

فلسفية معينة،  الانساني و الاداري فضلا عن   تعتبر عن توجهات  الي كانت  الزمنية  الفترة 

ا التطور المفاهيمي فقد عرفه كوتلر على انه:  ذتؤشر أبعاد و مضامين التسويق و ضمن ه

ه من  العمليات الاجتماعية و الادارية المنجزة بواسطة الافراد و الجماعات لتحقيق ما يريد

  المنتجات مع الاخرين. حاجات و رغبات عبر عمليات تبادل 

  ها الشكل التالي : حو هذا التعريف يتضمن عدد من المفردات التي يوض

  رغبات      منتجات     قيمة        تبادل     علاقات     الاسواق      مسوقين 

  التسويق    حاجات      سلع        تكلفة        مناقلة     شبكات                 

 رضا                 الاتصال         طلبات      خدمات 

 

من خلال عناصر المفهوم التسويقي نجد المعاملات التسويقية و التي تمثلت في العلاقات و  

  شكبات الاتصال و هي جزء من علاقة اكبر تسمى بتسويق العلاقة.

  

  مفهوم التسويق بالعلاقات :  )1

العديد من   الى  بالعلاقات  التسويق  تكلفة يرجع الاهتمام لمدخل  ان  بينت  التي  الدراسات 

اضعاف تكلفة الاحتفاظ بالزبائن الحاليين بالإضافة الى ان المؤسسة   5جذب زبائن جدد تبلغ  

عن طريق تخفيض نسبة الزبائن الذين يتركونها    %  85الى    %25تستطيع تحسين أداءها من  

  . %  5و يتعاملون مع مؤسسات اخرى بمقدار 
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بانه كل النشاطات التسويقية الموجهة نحو تأسيس العلاقات و تطويرها   تعريفهكما يمكن  

و الاحتفاظ بها على المدى الطويل مع زبائن محددين او قطاعات سوقية محددة، و تتحقق  

و  المعرفة  الزبائن    متطلبات  مع  العلاقة  ادارة  نظام  خلال  من  الزبائن  مع  الفعال  الاتصال 

CRM - GRC– GESTION RELATIONNEL CLIENT      بجمع مرتبط  النظام  هذا   .

معلومات مفصلة و خاصة و تسيير العلاقة مع الزبائن بعناية في كل الحلات التي يتم فيها 

دوافع الي يمكن القول ان اهم اهداف و  الاتصال بهم بهدف تعظيم ولائهم بالمؤسسة و بالت 

  هي:  التسويق بالعلاقات

  ـ الحفاظ على الزبائن بدلا من البحث على زبائن جدد باستمرار .  

التوجه    من  الزبون  يمنع  نفسي  حاجز  يشكل  بحيث   ، اجتماعية  و  هيكلية  روابط  اقامة  ـ 

  للمؤسسات المنافسة .     

  أصول التسويق بالعلاقات   )2

م ادراك اهمية الاحتفاظ  رير الاسواق و اشتداد المنافسة، ت نتيجة التطور التكنولوجي و تح

بالعملاء و اقامة علاقات طويلة المدى معهم ، و اثارت علاقات المشتري ـ المورد ، قدرا 

الى اع العلاقات  ترجع اهمية هذه  الكثير من  كبيرا من الاهتمام في اسواق الاعمال و  تماد 

  الباحثين انها جوهر التسويق . 

  ترجع اصول التسويق بالعلاقات الى مجالي : 

ـ تسويق الخدمات و مدخل الشبكات للتسويق الصناعي الذي قامت بتطويره مجموعة الشراء 

  و التسويق الصناعي . 

في تطويرها،     و قد نشأ كلاهما في السبعينات و احد في النمو، و قد ساهمت الدول الاسكدنافية

و قد و جد الباحثون ان هناك حاجة لمفهوم جديد يركزعلى علاقات بين البائع و العميل و  

العلاقات  طويلة المدى مع العملاء، و هكذا انشأ اسلوب جديد للتسويق  التركيز على على  
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على  استحوذ  التسعينات  فترة  في  و  الثمانينات،  فترة  خلال  بالعلاقات  التسويق  عليه    اطلق 

  اهتمام متزايد من جانب الباحثين الذين قامو بتطويره و طبقته العديد من الشركات .

  

  عريف التسويق بالعلاقات : ت )3

ساهم العديد من اساتذة التسويق في ظهور العديد من العلاقات و اعتبروه فلسفة جديدة صاعدة 

  لعلم التسويق لذلك تعددت التعاريف. 

التسويق تعني: تفاعل ذو توجه مشترك بين شريكين او طرفين ذوي  فكلمة علاقة في ابحاث  

  التزام متبادل . 

  و هناك نوعان: 

  .علاقات تبادل السوقي: اين يقوم المشتري بشراء بناءا على السعر بدرجة اساسية 

   علاقات قائمة على علاقة : عندما يقيم المشتري و المورد علاقة ذات توجه طويل

 زام بين الطرفين. المدى و يكون هناك الت 

كما عرف على انه جميع الانشطة الموجهة لاقامة و تطوير تبادلات علاقتية مع المحافظة  

 عليها.

  و قد ركزت غاليبة التعاريف على النقاط التالية: 

 .تنمية العلاقة للاطراف المشتركة في التسويق بالعلاقات 

 .المدة الزمنية للعلاقة 

 ي العلاقة. تحقيق الاهداف المشتركة بين طرف 

 .منهج التفاعل و الشبكات 

  .بناء العلاقات مع العملاء و الاحتفاظ بها 

  .الوعود و الثقة 



العلاقات                    ة ال  اض اعي                                       م ة ماس ت ص ان ة ال   ال
ي م               غ روق ال اذة ال ل:                        الأس  roug.meriem@gmail.comezze الإ

 

اي ان التسويق لاعلاقات يهدف الى اتمام صفقات طويلة المدى و هو قائم على اقامة و تطوير  

  تبادلات علاقتية ناجحة مع المحافظة عليها.

  

 انواع التسويق: مقارنة التسويق بالعلاقات مع بعض  )4

  أـ التسويق التقليدي : 

و يختلف التسويق التقليدي عن التسويق بالعلاقات في العديد من الجوانب و توضح في الجدول  

  التالي :

  التسويق بالعلاقات  التسويق التقليدي  اوجه المقانة 

تسويق المنتج او الخدمة لاكبر    الهدف

  عدد من العملاء

تسويق المنتجات و الخدمات  

متنوعة لمجموعة محددة من  

  العملاء

  التلفزيون ـ الصحف   وسائل الاتصال المستخدمة 

  (ابرز الوسائل العامة) 

  الهاتف ـ البريد الالكتروني 

  لماذا يجب ان تشتروا منا   اشترو منا   الرسالة التسويقية 

  تميير العميل   تمييز السلعة او الخدمة  التركيز 

  

  تعريف التسويق الاجرائي :ب ـ 

يعرف على انه استخدام مدخل المزيج التسويقيي لجذب العملاء و يمكن توضيح اوجه  

  الاختلاف في الجدول التالي:

  التسويق بالعلاقات   التسويق الاجرائي  اوجه المقارنة 

تقييم العميل مدى الحياة(الاحتفاظ    مبيعات فردية (البيع مرة واحدة)   التركيز

  به) 

  ارضاء احتياجات العملاء  صفات المنتج   الهدف
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  يعتمد على التسويق الاستراتيجي   حملات ترويجية تكتيكية   الاسلوب 

  التعامل المستمر   اثناء البيع فقط   التعامل مع العميل 

رجال المبيعات يحمون تعاملهم    المسؤولية 

  مع العميل 

  فريق الاتصالات داخل المنظمة 

  التزام شامل  التزام محدد   الالتزام

الخدمة ما بعد  

  البيع 

  ملين بالمنظمة اجميع الع  قيم محدد ت 

سياسة توضع بواسطة ادارة    مفهوم الجودة 

الرقابة على المنتج(خاصة 

  بالمنتج) 

تتضمن جميع اعضاء فريق  

العمل بالمنظمة (متعلق بجميع  

  العوامل) 

  طويل الاجل   قصيرة الاجل   مدى الزمني

  مرتفع   متوسط   الاتصال بالعملاء 

الوظيفة التسويقية  

  المسيطرة

التسويق التفاعلي و يتم تدعيمه    المزيج التسويقي  

  بواسطة انشطة المزيج التسويقي 

  اول حساسية للسعر   اكثر حساسية للسعر  المرونة السعرية 

مقياس رضا  

  العميل 

  ادارة قاعدة بيانات العملاء  مؤشر الحصة السوقية  

دور التسويق  

  الداخلي

لا يمثل اهمية او اهميته محدودة 

  للنجاح

توجد استراتيجية قوية للتسويق  

  الداخلي و اهميتها كبيرة للنجاح.

 

  جـ ـ التوسويق الجماهيري : 

يعرف بانه تسويق سلعة او خدمة لقاعدة عريضة من العملاء ، دون تمييز و دون الحاجة  

 . يري بتسويق السلع التقليدية و الاساسية لدراسة الفروق بينهما و يصبح التسويق الجماه
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  تسويق بالعلاقات   التسويق الجماهيري  اوجه الاختلاف

  تقديم منتجات وفقا لطلب العميل المحدد    موحدة(نمطية)   المنتجات 

  تقديم المنتجات وفقا لطلب العميل   غير موحدة  العميل 

  لطلبات العميل انتاج معدل وفقا   انتاج على النطاق الواسع  الانتاج

  على النطاق الفردي على النطاق الواسع  التوزيع 

  رسائل فردية  على النطاق الواسع  الاعلان

  حوافز فردية   على النطاق الواسع  الترويج 

  رسالة ذات اتجاهين  ذات اتجاه واحد   الرسالة 

  نسبة العملاء   حجم المبيعات   الحصة السوقية 

  المربحين فقط العملاء   كل العملاء    التركيز

  الاحتفاظ بالعملاء   جذب العملاء   الهدف

  

  و التسويق بالعلاقات :    One To Oneالتسويق د ـ 

و الذي يرتكز على لاهتمام بحاجات كل عميل    one to oneهناك من يعتبر التسويق    

،  هو تطبيق لمفهوم التسويق بالعلاقات لان الاهتمام بحاجة العميل و    بشكل فردي شخصي 

و   تحقيق  الى  للوصول  و  يعمل على تطوير علاقة طويلة الاجل معه  اشباعها  العمل على 

، و    تطبيق مفهوم التسويق بالعلاقات لابد من التركيز على بناء قاعدة بيانات حول العملاء

دات ذات القوة الضرورية لتحقيق التسويق بالعلاقات و هذا ما يساعد على  هو ما يعتبر الأ

، و الذي يقود الى بناء العلاقات معهم ، و بذلك يكون التسويق  مع العملاء    الاتصال الشخصي

 بالعلاقات هو أداء متواصل و فعال لزيادة التعرف على العملاء . 
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 تنقسم مستويات التسويق بالعلاقات وفق نوعين:      مستويات التسويق بالعلاقات: )5

  قوة العلاقة الاعتمادية المتبادلة:    .1

   :يتم البيع دون الاتصال بالعملاء بعد ذلك، و يكون في حالة انخفاض  البيع الاجرائي

  قوة العلاقة و الاعتمادية المتبادلة بين المنظمة و العملاء.

   :صال بهم بعد البيع بهدف معرفة رضاهم و يتم البيع بالعلاقات مع وجود ات بالعلاقات

و  العلاقة  قوة  ان  حالة  في  النوع  هذا  يتم  و   ، المستقبلية  احتياجاتهم  على  التعرف 

 الاعتمادية المتبادلة المتوسطة بين المنظمة و العملاء.

   :في هذا المستوى تعمل المنظمة على تحسين ارباح مبيعات العملاء، من  المشاركة

ميل و المنظمة كل منها للآخر ، و يستخدم هذا النوع من العلاقات خلال المشاركة الع

 اذا كانت العلاقة و الاعتمادية المتبادلة بين المنظمة و العملاء مرتفعة. 

 العلاقة مع العملاء:  .2

  :يبيع البائع المنتج فقط دون الاتصال بالمستهلك بعدها. العلاقة الاولية 

   :البائع المنتج و يشجع على الاتصال في حالة    يبيعالعلاقة القائمة على ردود افعال

 وجود مشكل فيه 

   :تتصل المنظمة بالعميل لمعرفة مدى رضاه العلاقة القائمة على امكانية المحاسبة

 عن المنتج. 

   :تتصل المنظمة بالعميل من وقت لآخر للحصول على  استمرارية الاتصال بعد البيع

 المنتجات الجديدة.مقترحات لتحسين المنتجات الحالية او تنمية 

   :المنتج  المشاركة العميل من استخدام  التي تمكن  المنظمة لاكتشاف الاساليب  تعمل 

 بصورة افضل. 
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العلاقات    ات ال   ـــ م ل
  

  

  

  

  

  

  

  

 هداف و دوافع التسويق بالعلاقات: ا )6

  تتمثل اهم اهداف و دوافع التسويق بالعلاقات فيما يلي:

  الحفاظ على العملاء، بدلا من المحاولة المستمرة للبحث عن عملاء جدد.ـ 

للاستمرار في    اقامة روابط هيكلية و اجتماعيةـ تمثل حاجز للخروج و تجعل العميل مظطرـ  

انتهاء   عند  تعويضه  يمكن  لا  باستثمار  الطرفين  قيام  من  تنشأ  الهيكلية  الروابط  و  العلاقة، 

العلاقة و يكون من الصعب انهاء العلاقة نتيجة للتعقيدات و التكاليف المتعلقة بتغيير المصدر،  

  اما الروابط الاجتماعية تنشأ نتيجة العلاقات بين الطرفين. 

 بالعلاقات:  مبادئ التسويق )7

   :كلما زاد رضا العميل عن المنظمة و منتجاتها، زاد الاحتفاظ بالعميل  مبدأ رضا العميل

و يضم ثلاث مستويات :    لفترة طويلة و تحسنت قدرة المنظمة على تحسين الربحية.

 الرضا عن المؤسسة، الرضا عن النظام، الرضا عن السلعة او الخدمة.

 مستويات التسويق بالعلاقات

قوة العلاقة و الاعتمادية  العلاقة مع العملاء
 المتبادلة

 البيع الاجرائي

 البيع بالعلاقات

 المشاركة

 العلاقة الاولية

العلاقة القائمة على ردود 
 الافعال

علاقة القائمة على امكانية 
 المحاسبة

 استمرار الاتصال بعد البيع 

 المشاركة
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   :في رغبة المنظمة في زيادة استمرار العلاقة مع العملاء،    و يتمثلمبدأ التزام المنظمة

و العمل على تأكيد النجاح طويل الاجل، و يتم فيه التمييز بين الافراد الذين سيستمرون  

 مع المنظمة الذين سوف يتركونه. 

   :العميل مع  التفاعل  و  مبدأ  المنظمة  بين  ما  مرضية  شخصية  تفاعلات  خلق  هو 

خدمات متميزة، تتوافق مع الاحتياجات الشخصية للعميل تجعله  عملائها، و ذلك بتقديم  

 يشعر بالخصوصية و يتذكر التعامل و يدفعه للدعوة مرة ثانية. 

   :بين العميل و المنظمة، ان خلق علاقة بين العملاء و موظفي  مبدأ خلق روابط نفسية

 الشركة خاصة موظفي المبيعات يجعله أكثر ميلا للولاء للمنظمة. 

 

العلاقات ا )8 ات ال  ات   س

العلاقات    ة إح أدوات ال  ة م ل ف لاء لأ الع فا  ة الاح ل ار ع  اع

اة ن م ال ف "ز ع الي أو ما  ل ال ل إلى الع ص اع على ال ي ت ا تع   ."ال ك

العلاقات، و م ب  م ال  ها مفه عى إل ي  اف ال ي  أح الأه ات ال ات الاس

العلاقات م ال  ى مفه ي ت ات ال س ها ال    :تع عل

ة  . 1 ال وا ال ة تع  :ال ات ه الإس ل ه ات في م س ع  ال ل أساسي إلى ب

ا د   ا تهم . و ي ه لا ع لا و معق ن مق ائ و  ه ال ل  ق د  ع م

ل  ع م ق ةال س اءا على أ   ال ار  ب ة في الاع ة، آخ اف و خ مع ه

ا   . و ه ر أخ ائ و أم خل ع ال اء و م ال ل ح ال ة م ر مع أم

ا   اء م عه على ش ائ  ت فا على ولاء ال ا تهكله م أجل ال

ة   .ات أك  ع وض ال ب الع ام أسل ات اس س ع ال ل  ل ك
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لاء ال اصة للع ات و  ال ن مع م عامل ال أن ي ع دافع  ا  ال و ه

ة مات ال   خ

ة . 2 اع وا الاج ة  بهق    :ال ها ال عى إل ي ت قة ال ث الات ال ا تل الات

ا نا دائ هل ز ة ، و جعل ال س في ال ها م خلال م ائ ها ل ق  .ل

لة  ارة ع وس وا ع ه ال ، و  تع ه ائع و ال ق العلاقة ب ال ل

ج   ال ة و  س ال امه  ه و ال لاء و ثق اس رضا الع ش لق ل م تع 

م له ق   .ال

ة  . 3 ل وا اله ا و أدوا :ال ج ل ال ت  ي ت وا ال ى أن  تههي تل ال ع ا و 

ق  ف لاء  ة ع الع جات تع ذات ق ة م م ال افتق ها ال عادة   .إل

ة   اف ة ت ا تع م جي عالي،  ل ة تع م ت ه الأن ن ه ما ت

ة  س   لل

العلاقات اولا :   ال  ات  ات ف اس اعها ل اج إت ات ال   : ال

اف   ادل مع الأ ل م ة  ض لة ال ال اء العلاقات ال ف ت العلاقة إلى ب يه

ةال  ،  -ئ ائ اء كال ن، و ال زع ون و ال . و   -الآخ له ع ا  ف ا و  ي  ل

ا  ق ه ةال ال ة ال ئ ات ال ال ة ت العلاقات  ات ف ت إس   : له

     لاء م ال فه اص  ع ال ي ال   ت

   اف ي الأه   ت

    لاء اجات الع ف على اح ع   ال

  لاء الع فا  اع على الاح ي ت اص ال ل الع   ال ع أف

  لاء ة للع ال ة  اص أه   ال ع أك الع
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   لاء ات الع ي ف   ت

    لاء اجات الع اح فاء  رة على ال   الق

 ار ات اخ ل ات تق و ع ل اء ع  .إج

  

 ويق بالعلاقات: مرتكزات التس )9

  هناك ثلاث مرتكزات (اعمدة) للتسويق بالعلاقات: 

  ـ بناء و استغلال بيانات تسمح باقتراح عروض حسب الطلب.

العلاقة مع المستهلك، فعلى المنظمة ان تهتم به و تحفزه، هذا الدور ممكن أن يطبق ايضا ـ  

  مع الوسطاء، الممولين، و العمال. 

حول    ـ الومضي،  الاعلام   ، المباشر   ، المختصر  يفضل  اصبح  فالمستهلك  نفسها  المنظمة 

فمفهوم غير متعب، هو الاكثر حضور لدى المستهلك، و يوجه نفسه نحو المعلومة السهلة 

المنتجات، المقارنة بين    مواضيع  3سريعة الاستهلاك و البسيطة، و هو يبحث المعلومة حول  

  المنتجات، المنتج بكل ابعاده.

 ابعاد التسويق بالعلاقات:  )10

عاد خ  العلاقات لل   : هي  أ

دة   ـــ1  ف :ال دة تع عة انهأ على ال ائ م ج خ مة أو  م ي خ ث ال  على ت

رة ة  على ق ة  حاجات  تل ة  ص ل اساسي في  وض ن  ها ال ع عل ي  ، و ال

اراته.  اراته و اخ اذ ق  ات

دة ال ال 2- ر  أساسي جان  :لل دة إدارة في  وم املة ال  ،  ال

ف ع راسة أنه على و ة  ال ات ال ل ام في للع ف ما ن  الأداء ت إلى  يه



العلاقات                    ة ال  اض اعي                                       م ة ماس ت ص ان ة ال   ال
ي م               غ روق ال اذة ال ل:                        الأس  roug.meriem@gmail.comezze الإ

 

ل ل  على وال ائج أف عي  وه  ال اصل ال ة  ال س دة ت في  لل  ج

ا ل اتهم ها على  والع ة فة ت  .م

او  3- ائ ش قعات هي :ال ائ ت ي ال ة تق ل ال س اعها، ال فانه سلاح ذو    إش

ي   د ح  ح ام ي لاء،   زادة إلى  اهب   الاه د ال الها و ل إلى إه ائ  ت  إلى ال

اف م  ما وه  ال أ ي  .العلاقة م

ة  4- ة ب  العلاقة  تق س ائ ال لف  وهي  :وال قى  الأسال م ة العلاقة ل  قائ

ة ب  س ن  ال ق   في وال م  س ف ت ار    .ال اس ح  ا  ه ب العلاقة  ة  ت و 

ات اخ و ت   لاء الى م ء الع د الى ل ف ي الها س ق، و اه ة في ال ال

ف ت علاقاته   ل به ي انفقها الع ال ال ة للام ارة ال د الى خ العلاقة معه و ي

. مه  ات الاخ  ال

اخلي  ال 5- ارة ه  :ال عة ع ع اسات م م اءات ال ي والإج مه ال  اتق

ة س ب   أجل  م  ال ل ج فاءات أف ام ال ا تهاجا والاه ها تهورغ  أجل  م  وتل

ق ، ت الي  رضاه ال ل تق و مات  أف ة خ ا م ع م ا ي ا  رضا على إ

ائ الي ال ال ق و اف ت ة أه س  .ال

ف اخلي ال م  واله ة خل  ه  ال ل ق اً  أك  ع اً  وع اً  وتفه ف اما وت  مة واه

لاء،  ي  ال   وعلى  الع ات ف  فإن الإس ة ه س ة  خل  ه ال ة  ب ة داخل اس  م

ع ل تفه ت ح الع ة وتف ة  العقل ع اد  ال ي  ال  وعلى  للأف ف فإن ال  ه

ة س ع ه  ال مات ب مات ال ة وال اع ج ال و د  وت ه ة   ال ق ف ال ادة    .لل ل

ارجي بها.  ة ال ال ة ان   كفاءة و فعال

  

ات )11   العلاقات  ال  ت خ

ة :     ال ات ال اد على ال العلاقات الاع غ ف ت ال  ة ت س ل م اج   ت
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 ي اع ت قي الق ف  ال ه ي :ال ع ي  و ة ت س ف  ل ال م  س ع تق  ب

اتها ماتها م ق  في  وخ  . ال

 ة خل انات قاع اء ب اع لأع قي الق ف  ال ه اج ح :ال ة ت س  ال

ل ة ل انات قاع اء ب اع لأع قي الق ف، ال ه امها ال جع لاس  ك

ادثات  في مه ي ال ف ال ائ مع  ت س ا ال  .ع  ف

 لاء أه تق اع في الع قي الق ف  ال ه ة  اب ذل و :ال  كل  ر

ن  اء ز ة على ب ة، مع تعامله ف س اب إلى إضافة ال لفة ح مة ت ا خ  ه

ن   .ال

 اء ام إن الات فعال  ن ة زائ  مع للات س د وال :ال د إلى ي  وج

ادل علاقات ة ت ل م ة م ل س ن  ال اءا وال قة على ب ادلة ال ا ال ه  .ب

 ة اف ائ ولاء على ال ن  ولاء إن :ال اؤه  لا ال ة أ ول ش س  م

ع ل ت ه  ال   ".ذل ت  كان إذا ل

   : العلاقات ا ت ال  ا   م

o  ك . ائ  ولاء ال

o  .ج و ف ال ال ف ت  ت

o  .ة اف ة ال ل على ال  ال

o  . ائ مة لل  رفع م ال

o   ام ى الق ة او ح ي ات ال ة تق ال س هل لل ائ ت ة م ال اء قاع ب

ة.  ق ادرات ال  ال
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العلاقات:     )12 اح ال  امل ن   ع

ا يلي:  العلاقات ف اح ال  امل ن ل ع   ت

ل:  . 1 جه ن ال ال قاء   ال ها في الا ل حاف ة ان تع الع س على ال

جه  على  ع م ال ا ال ل العلاقة.  ه فاعلات الاولى و على  ادل م ال ت

ه الا ة و  ة ثقة صل اء قاع ان ة.ح  س ادق لل ام ال  ل

ادل: (   . 2 ع   ال ور ان  لة ال ل م ال فعة)  في العلاقة  ادل ال ت

ات العلاقة   ان الي م ن اج ل صفقة، ل الاساسي ان  ه في  ائ اء ف ال

 . از  م

ادل ح على ال رة ال ل ص ف الى تفع لائها انها ته ة ان ت لع س

  ناجح/ناجح. العلاقة 

ة:  . 3 اق ي    عال ي ال ان رس اء  ف س م ب  ادل فان العق ال ل ت

ها. ي  ان هام ال ة لل الل قعاتها  اول فه ت جهها ت هار ت ا  ته 

مات: . 4 عل ادل ال ار،   ت ل ق ة ش اساسي ع اخ  اس مات ال عل ل ال ت

ا  ن مف مات  ان  عل ادل ال ارها ت ة لا  ان ل م ، و  لل

ل ثقة.  ل دل ا انه  ف   ل

ونة: . 5 ة   ال ات اك او اقل رس ة على اتفاق ما م ة ع اد فقات الاق ال

اب  قع ال ف ت ة مع ه ع اف ال الات  لاالا ع ال ة، ففي  ل ق ت ال

دة وق العق قعات ال اقع مع ت اف ال ل   ان لا ي اد م ع لا: اس  م

ها في   زع ي ن ة و وق ت ادل مع تغ ال ة لل ي و ج ل عق  ق ل

 . ل واح الح  ام م ل مع اح فا على العلاقة مع الع  ال
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6 .  : ام جه علاقاتي  ال د ت ة و ع وج ع لات ال ل في ال ق فانه  ل

اح  ل على اق ض ال ة ل دون  ان  ان ود ام ل (في ح ة م الع اع ال

ا.)  ن اقل ماد ة  ان ت اع ه ال ر و ه  مقابل فعلي ف

اعات:  . 7 علاقة   حل ال اع ج ضارة  اك في حالة ن عاو دع امام ال ن ال ت

ال.   الاع

اد  اد افاق و ا ة ت على ا ع اف ال ض الاف العلاقاتي فان الا

ارسات  ة . م ع اصلة العلاقة ال ة ل ال ار ال نة مع اخ   م

ة:  . 8 ل ل لل ع ال ال ع ة    الاس ات سل ة في وضع س  ان ت ال

ل الى  ص ل ضغ لل ع ا  ان  لاء له عة في علاقاتها مع الع م

ادل. اخ ت ة م سائل الى صع ه ال د ه افها و  ان ت فا على ثقة   اه لل

ال وسائل  الع  ع لى ع اس ة اق ان ت ل وضع ي ت ة ال س ل فعلى ال

ها. ال ض م غ لغ   ال


