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 :الدراسة  ملخص
تهدف هذƋ اƅدراسة إƅى اƅتعرف على دور اƅذي يلعبه Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي  

ذƅك من خال اƄƅشف عن اƅعاقة بين ، و  -بسƄرة  –ع ƅلمياƋ اƅمعدƊية دراسة حاƅة مؤسستي قديلة واƅمƊب
Ƅتسويقية و مƅمعلومات اƅظام اƊ اتƊقراربين اوƅ مبتغى تم إستخدام ، ااستراتيجيƅتحقيق هذا اƅهج وƊمƅوصفي اƅا 

 اƅدراسة، بمتغيرات اƅمتعلقة اƊƅظرية اƅمفاهيم بعض توضيح بغية اƊƅظري اأدبي اƅمسح على تأعتمد حيث

في اƅمؤسستين محل  اƅمتواجدة اإطارات Ɗظر ووجهات أراء إستطاع إجراء إستباƊة تصميم إƅى إضافة
 تحليل تم ثم ومن ،إستباƊة صاƅحة ƅلتحليل اإحصائي 03 استبيان إا أƊه تم استرداد ƅ03قد تم توزيع و اƅدراسة 

 واإƊحرافات اƅحسابية ƅمتوسطاتƄا اإحصائية اأساƅيب من مجموعة على باإعتماد اƅدراسة عيƊة أفراد إجابات

 إرتباط عاقة ƅه اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام بأن Ɗƅا تبين اƅتحليل عملية وعقب اأساƅيب، من وغيرها اƅمعيارية

  Ɗ 00.0%سبته ما فقط يفسرمƄوƊاته  خال ومن اƊƅظام هذا أن إا ،% 00.0 قدرها اإستراتيجي باƅقرار وثيقة
 أبرزها اƊƅتائج من مجموعة إƅى خلصت اƅدراسة هذƋ فإن وباƅتاƅي ،ي اإستراتيج اƅقرار في اƅحاصل اƅتباين من

مؤسستي  ƅدى ياإستراتيج اƅقرار إتخاذ سبيل فيمƄوƊاته  خال من اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام يلعبه دور وجود
 .، وهذا اƅدور تساهم فيه Ɗظم دعم اƅقرار بدرجة Ƅبيرة  -بسƄرة –قديلة واƅمƊبع  ƅلمياƋ اƅمعدƊية 

، رات اƅتسويقية ااستخبا ،، بحوث اƅتسويق  تقارير اƅداخليةاƅمات اƅتسويقية ، Ɗظام اƅمعلو  :الƂلمات المفتاحية 
 . Ɗظم دعم اƅقرار ، اƅقرار ااستراتيجي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Summary:  
  This study aims to identify the role of marketing information system in strategie 
making - decision .Thus, we take the firm of GUIDILA and El MANBA for miniral 
water –BISKRA as a sample .In order to detect the relationship between the 
compoents of marketing information system and strategic making - decision .In our 
survey we use the descriptive approach which is based on the thearitical view in order 
to clarify some of the theoritical concepts that are related to the variable of the study . 

We  have prepared 40 questionnaire that are distributed to word the cadres of the 
firms but we retrieve only 30 questionnaires for the statiscal analysis . Them , we 
analyse the obtained data through using the statstical methods such as the averages , 
standard  deviations …etc .After the analysis process we find that the marketing 
information system has a coorelation with strategic decision about 58.9% , but the 
system , through its components , illus trates only 34,7% Finally , This study can be 
concluded to the following results : There is a role played by the markiting 
information system through its componemts for strategiec taking decision in the firm 
of Guidila and EL MANBA for miniral water-Biskra and this role contro butes to the 
decision support systems significantly.  

  

Key words: marketing information system, internal reports, marketing research, 
marketing intelligence, decision support systems,strategic decision 
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 :مقدمةال
ƅيه ƅضمان بقاء اƅمؤسسة إاƅحاجة اƅماسة اƅحاƅية اƅدور اƅفعال ƅلتسويق و  ااقتصاديةيظهر في اƅبيئة     
 ازدادƄما ع اƅتي تعيش أجواء تƊافسية Ƅبيرة قد برزت أهميته بشƄل قوي خاصة في تلك اƅصƊاعات ستمراريتها، و ا  و 

Ɗمƅ تسويقيƅشاط اƊƅمؤسسات باƅطرق و ااهتمام من قبل اƅل اƄ يب اأاتجاتها من خال اتباعƅحديثة في مجال ساƅ
حتى تتمƄن من تحقيق ذƅك و  ،مبيعات اƅاƅتي تحقق اقصى  واƅبيعيةاƅتوزيعية مƊافذ اƅعن  اƅبحثترويج مƊتجاتها و 

 .ا على اتخاذ اƅقرارات اƅمƊاسبة واƅدقيقةسات إƅى Ɗظام معلومات يساعدهتحتاج اƅمؤس

حديثة تعمل في ظل مخاطرة عاƅية وتغيرات بيئية سريعة وهƊاك درجة Ƅبيرة من عدم اƅتأƄد اƅمؤسسات اƅن إ   
عها مما اƅتي تتعامل م واأسواقاƅعاƅمي واƅمƊافسة  ƅى اƅتغير اƄƅبير على اƅمستوىإذƅك أن اƅمؤسسات تتعرض و 

Ƅيف مع اƅتهديدات اƅتي اƅت، ومن أجل اƅتعامل و يخلق تهديدات ƅلبعض اآخريخلق فرص معيƊة ƅبعضها و 
وجود Ɗظام ƅلمعلومات اƅتسويقية اƅذي  مناƅفرص اƅمتاحة أمامها من أجل تحقيق أهدافها ا بد تواجهها واستثمار 

ƅتحوات، و يساعد اƅذي يلعبه فهو يعمل على تزويد مؤسسة على مسايرة تلك اƅحيوي اƅدور اƅك من خال اƅذ
في اƅوقت توزيعها بثها و جتها ومن ثم تخزيƊها، وتحديثها و من خال تحصيلها ومعاƅاƅمؤسسة باƅمعلومات 

ت أهمية باƅغة في اƅوقت اذ تمثل اƅمعلوما، اƅمƊاسب من أجل تخطيط وتƊفيذ ومراقبة ااستراتيجيات اƅتسويقية
 .يتخذƋ أي مسؤول مهما Ƅان موقعه  في Ƅل قراردورها اƅشيء اƅذي يزيد من أهميتها هو و اƅحاƅي 

بين هذƋ اƅقرارات ومن  ي اƅدعم اƅذي يقدمه ƅمتخذ اƅقرارتƊحصر أهمية Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية خصوصا ف   
سياسة تسعيرية فعاƅة،  اƊتهاج، اƅمؤسسة Ƅاƅدخول في أسواق جديدة استمراراƅتي ƅها أثر Ƅبير في ااستراتيجية 

معلومات لبياƊات و ƅتحتاج  ، مثل هذƋ اƅقراراتƊوات اƅتوزيع، تحسين وتطوير قإضافة تحسين أو حذف مƊتوج
تموقع يقية و Ƅلما ƄاƊت إمƄاƊية ااستفادة من اƅفرص اƅتسو واƅخارجي ƅلمؤسسة و  عديدة عن اƅمحيط اƅداخلي

 راراƅقصفة عامة و بففعاƅية جميع اƅقرارات . ااستمراراƅبقاء و  ƅهابشƄل جيد يضمن  اƅسوق  اƅمؤسسة داخل
وفرƋ من فعاƅية Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية من خال ما يبصفة خاصة تعتمد على مدى Ƅفاءة و ااستراتيجي 

لفة ممƊƄة في بأقل تƄمعلومات ƅمتخذي اƅقرار واƅتي تتميز باƅدقة واƅصحة واƅجودة وسرعة اƅحصول عليها و 
 .اƅحاجة إƅيها اƅوقت
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 :الدراسةإشƂالية 

 :هياƅتي تستدعي إجابة اƅدقيقة عليها يمƄن أن تطرح هƊا و شƄاƅية اƅتي اإبƊاء على ذƅك فإن و     

 .؟ اإستراتيجي رارفي اتخاذ القنظام المعلومات التسويقية  ةساهممما             

وƊات Ɗظام من تحليل مƄ اƊطاقابلورة هذƋ اإشƄاƅية من خال طرح مجموعة من اƅتساؤات اƅفرعية  يمƄنو  
 :ما يلياƅتي تم ترجمتها فياƅمعلومات اƅتسويقية و 

 ما ƅذي تلعبه اƅدور اƅقرار اإستراتيجي ؟ تقاريرهو اƅداخلية في اتخاذ اƅا. 
  ذي تلعبهƅدور اƅتسويقية في  ااستخباراتما هو اƅقرار اإستراتيجي اتخاذاƅ؟ ا. 
 قرار اإستراتيجي ؟ ماƅتسويق في اتخاذ اƅذي تلعبه بحوث اƅدور اƅهو ا. 
 قرار اإستراتيجيƅقرار في اتخاذ اƅظم دعم اƊ ذي تلعبهƅدور اƅ؟ ما هو ا. 

 :فرضيات الدراسة 

: ƅتحقيق أهداف هذƋ اƅدراسة واإجابة عن اƅتساؤات اƅتي تطرحها مشƄلة اƅدراسة تم بƊاء اƅفرضيات اƅتاƅية    
 :الفرضية الرئيسية 

  قرار اإستراتيجيƅتسويقية في اتخاذ اƅمعلومات اƅظام اƊƅ ة إحصائيةƅد ا يوجد دور ذو داƊع
 .( α=2025)مستوى اƅداƅة 

 :الفرضيات الفرعية 

 قرار اإستراتيجي  ا يوجدƅداخلية في اتخاذ اƅلتقارير اƅ ة إحصائيةƅد مستوى دور ذو داƊع
 (. α=2.25)اƅداƅة 

  قرار اإستراتيجيƅتسويق في اتخاذ اƅبحوث اƅ ة إحصائيةƅة ا يوجد دو ذو داƅداƅد مستوى اƊع
(2.25=α .) 
 قرار اإستراتيجي  اƅتسويقية في اتخاذ اƅاستخبارات اƅ ة إحصائيةƅد مستوى وجد دور ذو داƊع

 (. α=2.25)اƅداƅة 
  قرار اإستراتيجيƅقرار في اتخاذ اƅظم دعم اƊƅ ة إحصائيةƅد مستوى ا يوجد دور ذو داƊع

 (. α=2.25)اƅداƅة 

    :متغيرات ونموذج الدراسة 

 :تابع واأخر مستقل أحدهما متغيرين على اƅدراسة هذƋ اشتملت ƅقد 
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Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية، Ɗظام ااستخبارات ) اƅذي يتƄون من Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية و : المستقل المتغير -1
 (.اƅتسويقية، وƊظم دعم اƅقرار 

 . اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي: التابع المتغير  -0
ضوء عƊاصر اƅمشƄلة وƄذا أهداف اƅدراسة فإن اƅتصور اƅعام Ɗƅموذج اƅدراسة واƅذي يوضح اƅدور اƅذي  على

ƋاƊموضح أدƅل اƄشƅقرار اإستراتيجي و يتبلور في اƅفي اتخاذ ا Ƌمستقل بأبعادƅمتغير اƅيلعبه ا: 

 يوضح نموذج الدراسة(:  21)الشƂل رقم 

 
 من إعداد اƅطاƅبة :  المصدر

 لمتغيرات الدراسةاإجرائي  التعريف
عبارة عن هيƄل متفاعل من اأفراد واƅمعدات  هو(:نظام المعلومات التسويقية )المتغير المستقل  -1

واإجراءات، صمم ƅجمع وتسجيل وتبويب وحفظ وتحليل اƅبياƊات اƅماضية واƅحاƅية واƅمستقبلية اƅمجمعة من 
اƅقرارات حصول على اƅمعلومات اƅازمة إتخاذ مصادر داخلية وخارجية ƅلمؤسسة واƅعمل على إسترجاعها ƅل

 .ااستراتيجية في اƅوقت اƅمƊاسب وباƅشƄل اƅمƊاسب ،وباƅدقة اƅمƊاسبة بما يحقق أهداف اƅمؤسسة
هو يشير ƅلبياƊات اƅمجمعة بشƄل روتيƊي عن اƅعمليات اƅيومية ƅلمؤسسة واƅتي  :نظام التقارير الداخلية -1-1

 .تتمثل في اƅتقارير اƅمƄتوبة عن اƅمبيعات وااسعار وااستام واƅتسليم ومستويات اƅتخزين وغيرها
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 هي اƅمعلومات اƅسرية اƅتي تقوم ادارة اƅتسويق بجمعها من اƅمحيط:نظام ااستخبارات التسويقية -1-0
 .اƅخارجي عن اƅزبائن اƅمؤسسة واƅمƊافسين وااسواق

 اƅتسويقية اƅمعلومات واستعمال وƊشر وتحليل ƅجمع اƅعلمي اƅمƊهج وهي استخدام :بحوث التسويق-1-3

 .اƅتسويقي اƅمزيج عƊاصر بأحد متعلقة فرصة أو مشƄلة تترجم معيƊة تسويقية حاƅة ƅمعاƅجة

هي Ɗظم اƅمبƊية على اƅحاسوب تساعد متخذ اƅقرار على اƅمفاضلة بين اƅبدائل وتقييمها :نظم دعم القرار -1-4
 .بااستخدام اƊƅماذج اƅرياضية 

قرار اƅذي يتخذƋ مدير اƅمؤسسة، ويƄون طويل اƅمدى وهو (: اتخاذ القرار ااستراتيجي )المتغير التابع  -0
 .همية، اƅتوجيهوتتصف باƊƅدرة، اأويؤثر مباشرة على مستقبل اƅمؤسسة 

 :أهمية الدراسة 

تأتي أهمية هذƋ اƅدراسة ƄوƊها تتƊاول موضوع مهم من مواضيع اƅتسويق وهو دور Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية     
 :في اتخاذ اƅقرار اإستراتيجي وتƄمن أهمية هذƋ اƅدراسة في 

اƅمؤسسات بأن اƅمعلومات أصبحت إحدى اƅمتغيرات اإستراتيجية، وهذا بسبب  ƅفت اƊتباƋ مسؤوƅي -1
اƅيوم أصبح في اƅتقدم اƅهائل في تƊƄوƅوجيا اƅمعلومات ومع ظهور اƅثورة اƅمعلوماتية اƅتي شهدها اƅعاƅم 

وبهذا فعلى اƅمؤسسات تبƊي Ɗظام " ن يملك معلومة يملك فرصة تƊافسيةأن م"ظلها اƅمثل اƅسائد 
 .لومات اƅتسويقية من أجل بƊاء خطة تسويقية تضمن ƅهذƋ اƅمؤسسات اƅبقاء وااستمرار اƅمع

أهمية Ɗظام اƅمعلومات ƄتƊظيم ƅتدفق اƅمعلومات ƅمتخذ اƅقرار واƅتسهيات اƅتي يوفرها في معاƅجة  -0
 .اƅقرارات اƅفعاƅة واƅصحيحة

اƅمƊافسة  ظل اƅعوƅمة وازدياد حدةتظهر أهمية Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في تبƊي أƊشطة متƊوعة في  -3
 .اƅتƊوع في أذواق ورغبات وثقافات اƅزبائن واƅتƊوع في ااتصاات واƅخدمات واƅمƊتجاتو 
أهمية اƅقرار اإستراتيجي في اƅمؤسسة ƅمواجهة حاات عدم اƅتأƄد ومعاƅجة اƅمشاƄل اƅتسويقية اƅحاƅية  -4

 .ومحاوƅة اƅعاج اƅوقائي ƅلمشاƄل اƅمحتملة اƅوقوع

  :أهداف الدراسة 

 : اƅمتمثلة في ترمي إƅى تحقيقها هذƋ اƅدراسة و  هƊاك مجموعة من اأهداف   

سية اƅتي تعمل مƄوƊاته ااسا ظهاروا  اƅتسويقية  اƅمعلومات بƊظام اƅمتعلقة اƊƅظرية اƅمفاهيم أهم تقديم -1
 .مراحله اإستراتيجی و  ƅلقرار اƊƅظري اإطار عرض إƅى إضافة ،على جمع اƅمعلومات

  .تياƅمعلوم دور Ɗظام اƅمعلومات في تفعيل اƅتدفقمية اƅمعلومات في عصرƊا اƅحاضر و إبراز أه -2
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اƅمؤسسة في اƅجاƊب اƅتسويقي  في حل اƅمشƄات اƅتي تتعرض ƅها إبراز أهمية اƅقرار اإستراتيجي  -0
 .مساهمة Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في توفير اƅمعلومات اƅازمة  ىمدو 

 .محل اƅدراسة  نƊظام اƅمعلومات اƅتسويقية في مؤسستيواقع اƅتعرف على  -0
 .محل اƅدراسة  نمؤسستي تتخذها اƅتي اإستراتيجی اƅقرار على اƅتعرف -0
محل  ناƅبحث عن اƅدور اƅذي يلعبه Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي في مؤسستي -0

 .اƅدراسة 
 .فيما يخص موضوع اƅدراسة وآفاق اƅخروج بمجموعة من اƊƅتائج و اƅتوصيات  -0

  :أسباب اختيار الموضوع

 :Ɗتيجة اأسباب واأهمية اƅموضحة في اƊƅقاط اƅتاƅية يرجع اختيار هذا اƅموضوع  -   

 . يƄذا ااهتمام باƅجاƊب اƅتسويقو معاƅجة اƅموضوع  في اƅذاتية واƅرغبة ااƅميل اƅشخصي -   

  .وتƊوعها اƅمراجع Ƅذا Ƅثرةو  تخصصي مع اƅموضوع تƊاسب -   

 . محل اƅدراسة في اƅمؤسستين ƅلتطبيق اƅموضوع قابلية -  

 ببسƄرة اƅمؤسسات اإستراتيجي ƅلمƊظمات على باƅتسيير اƅمتعلقة اƅحديثة اƅمواضيع بعض إسقاط صعوبة - 

 .ƅطبيعتها

 .اƅمƊبع ƅلمياƋ اƅمعدƊية  قديلة وات اƅسابقة  حول مؤسستين قلة اƅدراس -

 :الدراسات السابقة 

    ƅدراسةقاƅها صلة بموضوع اƅ تيƅسابقة واƅدراسات اƅدراسات و  ،يام بعرض بعض اƅبعض اƅ فيما يلى عرض
 :اƅمرتبة حسب تسلسلها اƅزمƊي من اأحدث إƅى اأقدم سواء تعلقت بأحد متغيري اƅدراسة أو Ƅليهما معا و 

 :بنظام المعلومات التسويقية  دراسات متعلقة -1

ااستراتيجي علومات التسويقية في التخطيط نظام الم دور :بعنوان حلوسناء حسن دراسة -1-1
 2310.1، بغداد، بحث تطبيقي في مصرف الرافدين للتسويق،

                                                           

مجلة Ƅلية بغداد ƅلعلوم ،  -بحث تطبيقي في مصرف الرافدين -نظام المعلومات التسويقية في التخطيط ااستراتيجي للتسويق  دور سƊاء حسن حلو ، 1
 .2310، بغداد، 00ااقتصادية اƅجامعة ، اƅعدد 
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،Ɗظام   اƅداخلية اƅسجات بƊظام واƅمتمثل اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام ودور أهمية تأƄيد علىت Ƅز ر  حيث  
 في ƅلتسويق ااستراتيجي  اƅتخطيط في  اƅتسويقي اƅتحليل ،وƊظام اƅتسويق بحوث ،Ɗظام اƅتسويقية ااستخبارات

 اƅبحث هذا جاء عمالأا مƊظمات في اƅمتغيرات اأربعة ƅهذƋ اƅعاقة أهمية من مصرف اƅرافدين واƊطاقا

اƅرافدين  مصرف في اƅمتمثلة اƅتطبيق بيئة في تطبيقها إمƄاƊية في وأثرها أهميتها وتشخيص مستوى اختبار
 اƅمديرين من فردا ( 20 ) اƅعيƊة شملت ذإ فرعية وأخرى رئيسيتين فرضيتين اختبار تم فقد اƅبحث ƅهدف وتحقيقا

 على بااعتماد إحصائيا اƅبياƊات معاƅجة تم إذ، استباƊه عبر واƅمعلومات اƅبياƊات وجمعت متفاوتة بمستويات

وقد توصلت اƅدراسة اƅى .ااƊحدار ومعامل ، اƅمعياريااƊحراف  ، اƅحسابي اƅوسط  مƊها إحصائية وسائل عدة
 :مجموعة من ااستƊتاجات اهمها 

Ƅان ااسهام في تحقيق أهداف اƅمصرف و  Ƅبير سهامإ اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗƅظام أن اƊƅتائج Ƅشفت -
 ،وƊظام اƅتسويق بحوث وƊظام ، اƅتسويقي اƅتحليل ،وƊظام اƅتسويقية اƅمعلومات ƊظامااƄبر إجماƅي 

 . اƅتسويقية ااستخبارات
 اƅسجات اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام بعادأ من Ƅƅل ارتباط عاقة وجود عدم اإحصائية اƊƅتائج أظهرت -

  .ƅلتسويق ااستراتيجي اƅتخطيط مع اƅتسويقي اƅتحليل ،اƅتسويق بحوث اƅتسويقية،ااستخبارات  اƅداخلية،

 راتيجيااست اƅتخطيط في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗƅظام تأثير عاقة وجود عدم اإحصائية اƊƅتائج أظهرت -

 .ƅلتسويق
 :  اƅتوصيات اƅدراسة 

ان  وذƅك اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام مفهوم تبƊي اادارات باتجاƋ اƅقدراتتطوير  على اƅعمل ضرورة -
 اƅفرص من اƄƅثير ضياع إƅى يؤدي تطبيقه عدم أو اƊƅشاط هذا معرفة في واƅقصور اƅضعف

 . ƅلƊجاح امام اƅمصرف اƅمتاحة

 ااستخبارات Ɗظام ، اƅداخلية اƅسجات اƅتسويقي Ɗظام اƅمعلومات بأجزاء Ɗظام ااهتمام ضرورة -

 من باƄƅثير اƅمصرف تمد أƊها اƅتسويقي اƅتحليل وƊظام ، اƅتسويق بحوث وƊظام ، اƅتسويقية

استمرارƋ ا ƅها من تأثير في بقاء اƅمصرف و اƅمعلومات عن اƅبيئة اƅداخلية اƅخارجية ƅمو  اƅبياƊات
 .باƅعمل 

 اƅمعلومات ااستراتيجي وƊظام باƅتخطيط اƅمتعلقة اƅتسويقية ƅلمفاهيم اƅمصرف إدراك ضرورة -

 .اƅمصرف أهداف تحقق أƊها اƅزبائن حاجات على ƅلتعرف اƅتسويقية وتوظيفها
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دراسة حالة  –  دور نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار: شاƂر ترƂي إسماعيل ، بعنوان  دراسة 0-1
 0211.1،،عمان -الخطوط الجوية الملƂية ااردنية 

 اƅقرارات، صƊع عملية في اƅتسويقية اƅمعلومات استخدام أهمية على اƅضوء تسليط إƅى اƅدراسة هذƋ تهدف   

 اƅتسويقية واإستخبارات اƅتسويق بحوث وهي أا اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام ƅقياس أبعاد أربعة إعتماد تم وƅقد

 اƅملƄية اƅجوية اƅخطوط مؤسسة حاƅة دراسة تم ذƅك من وƅتحقق اƅقرار، دعم وƊظام اƅداخلية اƅسجات وƄذا

 200 عليهم توزيع تم حيث إطار، 200 عددهم واƅباƅغ بها اƅمتواجدة اإطارات أراء استطاع خال من اأردƊية
 اƅتأƄيد إƅى اƅدراسة هذƋ توصلت وقد ،% 85 قدرƋ اإستجابة بمعدل أي إستبيان 170 إسترجاع مع استبيان

 اƅقرار وƊجاح اƅتسويق ستخباراتوا   اƅقرار دعم Ɗظام عتمادا  و  إستخدام مستوى بين Ƅبيرة إيجابية عاقة على وجود
 اƅسجات أي اƅبياƊات ƅقاعدة ضئيل تأثير يوجد Ƅما مشاƄلها، بحل ƅلمؤسسة يسمحان ƄƅوƊهما Ɗظرا اƅتƊظيمي

 بحوث بين إحصائية داƅة ذات عاقة وجود عدم إƅى ، Ƅما توصلت هذƋ اƅدراسةاƅقرار إتخاذ اƅداخلية في

 .اƅقرار وصƊع اƅتسويق
التسويقي ، بسƂرة   تأثير نظام المعلومات التسويقية على اتخاذ القرار :مصطفى الشيخ بعنوان دراسة  -1-3
 ،0212.2 
 إتخاذ في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام عƊاصر تلعبه اƅذي اƅدور عن اƅبحث محاوƅة إƅى اƅدراسة هذƋ هدفت ƅقد

 اƅمعلومات Ɗظام تƊفيذ Ɗƅجاح اƅضرورية اƅمتطلبات وضع هدف إƅى إضافة اƅمƊاسب، اƅوقت في اƅقرار

 صƊع عملية على اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام تأثير ƅقياس أبعاد ثاثة أخذ تم وƅقد اƅقرار، صƊع في اƅتسويقية

 تم اƅدراسة هذƋ أهداف وƅتحقيق اƅتسويق، ستخباراتا  و  اƅبياƊات قاعدة وƄذا اƅتسويق بحوث في واƅمتمثلة اƅقرار
 مديري من فيها اإطارات أراء ودراسة باأردن اƅمساهمة اƅمؤسسات من مجموعة في تجسدت عيƊة أخذ

 اإحصائي، ƅلتحليل صاƅحة إستباƊة 80 إعتماد تم وƅقد عليهم، إستباƊة 100 توزيع خال من وذƅك اƅتسويق،
 قاعدة إعتماد درجة بين إيجابية عاقة وجود في واƅمتمثلة اƅتاƅية اƊƅتائج إƅى اƅدراسة هذƋ خلصت ذƅك وبعد

 وجود اƅقرار،أيضا تخاذوا   اƅتسويق بحوث بين Ƅذƅك إيجابية عاقة وجود إƅى إضافة اƅقرارات، تخاذوا   بياƊات

 أهمية على اƅتأƄيد إƅى اƅدراسة هذƋ توصلت Ƅما اƅقرارات، إتخاذ وبين اƅتسويق إستخبارات بين إيجابية عاقة

 اƅسليم في اƅقرار إتخاذ على تساعدƄƅ ƋوƊها Ɗظرا اƅقرار صاƊع قبل من اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام عƊاصر إعتماد

 .اأرباح تعظيم وƄذا اƅتƄاƅيف من ƅلحد وذƅك اƅمƊاسب اƅوقت

                                                           
1SHAKER Turki Ismail, The Role of Marketing Information System on Decision Making (An Applied 
study on Royal Jordanian Air Lines), Philadelphia University, International Journal of Business and Social 
Science, No3, Vol:2, Amman, 2011. 
2 Mustafa Al-Shaikh, The Effect of Marketing Information System on Décision Marketing, Recherches 
économiques et managériales:N°7, Faculté des Sciences Économiques et Commerciale et des Sciences de 
Gestion, Université Mohamed Khider - Biskra, 2010. 
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نظام المعلومات التسويقية في فنادق  استخدامأهمية  :بعنوانبدر الدين محمد بني إسماعيل دراسة -1-4
 0229.1،الخمس نجوم العاملة في اأردن ، عمان 

خمس Ɗجوم اƅمتواجدة في إƅى معرفة واقع تطبيق Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية ƅدى فƊادق ترمي هذƋ اƅدراسة و    
وفحصها  استرجاعهابعد إطارات اƅتي تضمƊها اƅفƊادق ، و ƅقد تم توزيع مجموعة من اإستباƊات على ااأردن ،و 

د أهمية Ƅبيرة Ɗƅظم في وجو تحليلها ظهرت مجموعة من اƊƅتائج أفرزتها هذƋ اƅدراسة وجاء ذƅك ومعاƅجتها و 
قية ƊƄتيجة ƅهذƋ اأهمية فإن ذƅك أدى إƅى Ɗمو في اƅحصة اƅسو سويقية في اƅفƊادق محل اƅدراسة و اƅمعلومات اƅت

ية اأƊشطة اƅتسويقية هذا يعود إƅي فاعل، و عام وفƊادق اƅخمس Ɗجوم بشƄل خاص ƅلمؤسسة اƅسياحية بشƄل
دورها في تحسين اƅخدمات اƅمقدمة اƅمعلومات اƅتسويقية و  عƊاصر Ɗظمأثر Ƅل عƊصر من اƅسياحية ومستواها و 

اƅذي بدورƅ Ƌه قواعد اƅبياƊات ƅديهم واƅتخطيط اƅتسويقي اƅجيد و Ƅذا اƅرجوع إƅى Ɗاءا على اƅدراسات اƅتسويقية ، و ب
ƅهذƅ Ƌسوقية باƅتاƅي زيادة اƅحصة احجم اƅمبيعات و  ازديادوƄذا  ƅلسائحاإقامة أثر إيجابيا على تزايد معدل 

 .م باأردن اƅتي من بيƊها اƅفƊادق ذات اƅخمس Ɗجو اƅمؤسسات اƅسياحية و 

تحسين مبيعات المؤسسات دور نظام المعلومات التسويقي في : بعنوان  0229،دراسة حنان سبع  -1-5
 0229.2، بسƂرة،( GMS)دراسة حالة مؤسسة المطاحن الƂبرى للجنوب  ،المتوسطةالصغيرة و 

    Ƌتعرفتهدف هذƅى اƅدراسة اƅتسويقية و  اƅمعلومات اƅظام اƊ في على Ƌصغيرة دورƅمؤسسات اƅتحسين مبيعات ا
مثل Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية ، Ƅما تهدف اƅى اƅتعرف على اƅعاقات اƅتى تربط بين ااستخدام ااواƅمتوسطة

واقع باإضافة اƅى إظهار أهمية اƅمعلومات في اƅمجال اƅتسويقي مل اƅمؤسسات من خال إظهار دور و Ɗجاح عو 
تحديد أهمية هذا اأخير في تحسين سطة Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية و اƅمتو استخدام اƅمؤسسات اƅصغيرة و 

 : و اƅمتمثلة في أن  اƊƅتائج اƅتى تم اƅتوصل اƅيهاومن بين .مبيعاتها خاصة من خال دراسة حاƅة 

حل اƅفرص و  اقتƊاصƊظام اƅمعلومات اƅتسويقية يوفر قاعدة من اƅمعلومات اƅتى تساعد اƅمؤسسة على  -
 .اƅمشاƄل اƅتى تعيقها 

اƅرقابة عليها مما ƅقيام بعملية اƅتخطيط ƅلمبيعات و يساعد Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقي اƅمؤسسة على ا -
باƅتاƅى اƅحصول على اƅحصة سوقية ا و تهيمƊƄها من تصحيح ااƊحرافات مما يƊتج عƊه تحسين مبيعا

 .أƄبر 

 : اƅتوصيات اƅتى تم اƅتوصل اƅيها 

                                                           

1
رساƅة ماجستير في إدارة أعمال  أهمية استخدام نظام المعلومات التسويقية في فنادق الخمس نجوم العاملة في اأردن ،، بدر اƅدين محمد بƊي إسماعيل 

 2330عمان ،،جامعة آل اƅبيت ،،Ƅلية إدارة اƅمال واأعمال 
 ((GMS، دور نظام المعلومات التسويقي في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، دراسة حالة مؤسسة المطاحن الƂبرى للجنوب حƊان سبع2

 2330ببسƄرة ، اƅجزائر ،  علوم اƅتسيير ، جامعة محمد خيضراƅتجارية و سيير ، Ƅلية اƅعلوم اإقتصادية و ، رساƅة ماجستير في علوم اƅت
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بشƄل  وتصميمه اƅمؤسسة في اƅتسويقية اƅمعلومات بƊظام خاصة مصلحة أو قسم إƊشاء اƅمؤسسة على -
خراجها ومعاƅجتها اƅبياƊات جمع يتم مستواƋ على حيث دائم  .اƅمؤسسة مƊها تستفيد معلومات شƄل في وا 

 قاعدة غياب في أساسي بشƄل يƄمن باƅمؤسسة اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام في اƅتقصير جاƊب إن -

ام  بحوث اƅتسويق Ɗظ خال من باƅبياƊات تتزود حيث اأخيرة هذƋ إƊشاء اƅمؤسسة ذƅك علىƅ معلومات
 اƅقرارات تدعيم بƊظام معاƅجتها في وتستعين اƅداخلية Ɗظام اƅسجاتوƊظام ااستخبارات اƅتسويقية و 

  .اƅتسويقية
اأداء دور نظام المعلومات التسويقية في تحسين  :بعنوانطارق نائل روحي هاشم دراسة  -1-6

 0226.1،، عمان التسويقي لمؤسسات المساهمة العامة اأردنية 
 Ƌدراسة إتهدف هذƅىاƅ  تعرف علىƅتسويقي اƅتسويقية في تحسين اأداء اƅمعلومات اƅظم اƊ مدى مساهمة

مؤسسة مساهمة  ƅ00تحقيق هذا اƅمبتغى تم أخذ عيƊة عشوائية تتمثل في ات اƅمساهمة اƅعامة اأردƊية، و ƅمؤسس
واƅتأميƊات واƅخدمات  اƅبƊوك، هذƋ اƅمؤسسات تتوزع على أربع قطاعات عامة أردƊية مدرجة في بورصة عمان

 ، إا أƊه تمردƊية محل اƅدراسةموجه ƅمديري اƅتسويق في اƅمؤسسات اأ استبيان ƅ00قد تم توزيع واƅصƊاعة و 
 استخداماƅمتمثلة في Ƌ اƅدراسة إƅى اƊƅتائج اƅتاƅية و قد أفاضت هذإستباƊة صاƅحة ƅلتحليل اإحصائي،و  00 استرداد

 ااستخباراتاƅسجات اƅداخلية ، وƄذا بحوث اƅتسويق و )Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية من خال أƊظمته اƅفرعية أي 
اƅتأميƊات يتقدمان اأربعة مجتمعة وبدرجة مرتفعة، إا أن قطاعي اƅبƊوك و  ااقتصاديةفي اƅقطاعات ( اƅتسويقية 

، Ƅما تبين أيضا بأƊه توجد عاقة يقيةاƅمعلومات اƅتسو  على قطاعات أخرى في تطور اآƅيات اƅمستخدمة في Ɗظم
اƅتسويقية في اƅمؤسسات محل اƅمعلومات اƅتسويقية و تصميم اإستراتيجيات ذات داƅة إحصائية بين توافر Ɗظام 

اأداء اƅتسويقي وافر Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية و اƅدراسة ، إضافة إƅى وجود عاقة ذات داƅة إحصائية بين ت
 .ذƅك باƊƅسبة ƅلقطاعات اأربعة و مؤسسات اأردƊية اƅمساهمة اƅعامة ƅل

 :القرار اإستراتيجي  باتخاذدراسات متعلقة  -0

عاقتها ة لنظام المعلومات ااستراتيجي و عوامل النجاح الحرج: دراسة سلوى هاني السامراني بعنوان -0-1
 0210.2،، بغداد -دراسة حالة الشرƂة العامة لصناعة الزيوت النباتية  –بفاعلية القرارات ااستراتيجية 

 اƅمختلفةاƅتƄيف ƅلتغيرات  في عملها Ɗجاحها ااساƅيب ƅضمانو  اƅوسائل من اƅعدداƅمؤسسات  تستخدم

 وخاصة اتخاذها تم اƅتي اƅقرارات خال من وذƅك ةياƅخارجأو  ة مƊهاياƅداخل بيئتها سواءفي  واƅمتسارعة

 فإƊها وƅذƅك باƅمستقبل صلة ذات فهي ƅمؤسسةا Ɗƅجاح ساسيأا اƅمرتƄز تمثل ااستراتيجية واƅتي اƅقرارات

                                                           

، أطروحة دƄتورة في اƅفلسفة  دور نظام المعلومات التسويقية في تحسين اأداء التسويقي لمؤسسات المساهمة العامة اأردنيةطارق Ɗائل روحي هاشم ،1

  .2330اƅتسويق ، Ƅلية اإدارية و اƅماƅية اƅعليا ،اƅجامعة اƅعربية ƅلدراسات اƅعليا ، عمان ، 
دراسة حالة الشرƂة العامة  –عاقتها بفاعلية القرارات ااستراتيجية ة لنظام المعلومات ااستراتيجي و عوامل النجاح الحرجسلوى هاƊي اƅسامراƊي ، 2

 . 2312،، بغداد 00، اƅعدد 10مجلة اƅعلوم ااقتصادية و اادارية ، جامعة بغداد ،مجلد  ،-لصناعة الزيوت النباتية 
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 وهذا اƅدقيقة واƅشاملة اƅمعلومات توفير من فابد فاعا اƅقرار يƄون نأ ،وƅضماندتأƄعدم  ظروف في تتخذ

 اƊƅجاح عواملتحديد  خال من ذƅك تحقيق يمƄنو  اƊƅجاح فرص فيه استراتيجي تتوفر معلومات Ɗظام يتطلب

 .تطور اƅى تحتاج واƅتي اƅمهمة واƅمجاات ااƊشطة Ɗحو اƅجهود توجيه في تساعد واƅتي اƊƅظام ƅهذا اƅحرجة
 اƅقرارات ااستراتيجي وفاعلية اƅمعلومات Ɗƅظام اƅحرجة اƊƅجاح بيان اƅعاقة بين عوامل اƅبحث هذا يتم فيو 

 ستباƊةإاخال  من اƅعاقة هذƋ اختبار اƊƅباتية ƅصƊاعة اƅزيوت اƅعامةاƅمؤسسة  ااستراتيجية وقد اختيرت

 Ɗتائج أظهرت وقد مدير (10)من  اƅمƄوƊة عيƊة اƅبحث آراء واستطاع تصميمها ƅقياس متغيرات اƅبحث تم

 .معƊوية بين هذƋ اƅمتغيرات داƅة ذات عاقة ارتباط وجود على ااحصائي تحليل

 :إن أهم ااستƊتاجات اƅتي تم اƅتوصل إƅيها تتمثل في 
 جهود أعباء تحملاƅمؤسسة  ااستراتيجي يجƊب اƅمعلومات Ɗƅظام اƅحرجة اƊƅجاح عوامل مدخل استخدام ان -

ضاعة  .اƅقرار بموضوع ƅها عاقة بياƊات ا Ɗتيجة ƅجمع اƅوقت إضافية وا 
 تحقيق في دور سيƄون ƅها اƅعلمي باƅشƄل وتوظفها اƅحرجة اƊƅجاح عوامل تحدد عƊدمااƅمؤسسة  ادارة نأتبين -

 .اتيجياƅقرار ااستر  فاعلية
 وجهات مصادر على وااعتماد ،اإستراتيجية اƅمعلومات اƅتƊظيمي Ɗƅظام اƅهيƄل ضمن وحدة وجود عدم-

 . اƅمحيط اƅخارجي عن اƅمعلومات ƅجمع مختلفة

 :تتمثل أهم اƅتوصيات في و 

 Ɗظام مجال في اƅحديثة واأساƅيب اƅتقƊيات تبƊي على وتشجيعهم اƅقيادية اƄƅوادر اهتمام زيادة ضرورة-

 .واƅقرارات ااستراتيجية  ةااستراتيجي اƅمعلومات

 واƅمحللين باƅمتخصصين وتزويدƋ ،ااستراتيجي اƅمعلومات Ɗƅظام اƅتƊظيمي اƅهيƄل ضمن وحدة استحداث-

 .ااستراتيجي اƅقرار ƅمتخذي اƅدعم ƅتقديم اƅازمة واƅبرامجيات واأجهزة
 بشƄل اƅتƊفيذ ااستراتيجي ƅضمان اƅقرار صƊع بعملية ومشارƄتهم، اƅعامل بآراء اƄبر بشƄل ااهتمام ضرورة-

  . وأفضل أسرع
0-0- Ɖفي اتخاذ القرارات : بعنوان، دراسة إبراهيم ميد Ɖالعوامل المؤثرة في نظام المعلومات المحاسبي ودور

  2330.1سوريا ،، اإستراتيجية دراسة ميدانية في الشرƂات الصناعية اأردنية

 اƅمؤثرة اƅمعلومات، واƅبيئية تƊƄوƅوجيا وسائل واƅتƊظيمية،  اƅعوامل تحليل في اƅدراسة ƅهذƋ اƅرئيس اƅهدف يتمثل

 في اƅمحاسبي Ɗظام اƅمعلومات Ɗاحية، وتأثير من اأردƊي اƅصƊاعي اƅقطاع في اƅمحاسبي اƅمعلومات Ɗظام في

 .أخرى Ɗاحية من اإستراتيجية اƅقرارات اتخاذ عملية

 :اƅتي تم اƅتوصل إƅيها  اƊƅتائج
                                                           

1
، سوريا ، العوامل المؤثرة في نظام المعلومات المحاسبي ودورƉ في اتخاذ القرارات اإستراتيجية دراسة ميدانية في الشرƂات الصناعية اأردنيةاهيم ميدƋإبر  

 .  2330،اƅقاƊوƊية، سوريا جامعة دمشق ƅلعلوم ااقتصادية و  ،مجلة
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 اƅعاقة هذƄƅ Ƌن اƅمحاسبي، وƊظام اƅمعلومات اƅتƊظيمية اƅعوامل بين ارتباط عاقة هƊاك أن اختبار Ɗتائج بيƊت

 .إحصائي ا معƊوية تƄن ƅم
 اƅمعلومات وƊظام اƅمعلومات وسائل تƊƄوƅوجيا بين معƊوية ارتباط عاقة وجود اارتباط Ɗتائج أظهرت -

 Ɗظم Ƅفاءة في تؤثر اأردƊية اƅصƊاعية في اƅشرƄات اƅمستخدمة اƅمعلومات تƊƄوƅوجيا اƅمحاسبي فوسائل

 اƅتشغيل وƊظم اƅمعلومات تƊƄوƅوجيا ƅغة هي اƅعصر أصبحت ƅغة أنإذ  ،فيها اƅمحاسبية اƅمعلومات

 .ااƄƅتروƊية

 اƅمعلومات وƊظام اƅبيئية بين اƅعوامل بمستوى معƊوي ارتباط عاقة وجود إƅى اارتباط Ɗتائج توصلت -

 . اƅمحاسبي

 اتخاذ وعمليةاƅمحاسبي  اƅمعلومات Ɗظام بين معƊوي تأثير وجود عن اƅبسيط ااƊحدار تحليل يƄشف ƅم -

  .اإستراتيجية اƅقرارات
 :وخرجت اƅدراسة بجملة من اƅتوصيات هي Ƅاأتي

 تحديد مسارات بأهمية اƅمحاسبي، Ɗوصي اƅمعلومات Ɗظام فاعلية في اƅتƊظيمية اƅعوامل أهمية Ɗظر ا -

 ƅإدارات اƅصاحيات واƅمسؤوƅيات تفويض على اƅعمل ثم ومن اƅصƊاعية اƅشرƄات ƅتوجهات واضحة

  .اƅمشارƄة وأسلوب وتطبيق اƅامرƄزية اإدارية اƅبيروقراطية من اƅقرارات، واƅتقليل اتخاذ اƅوسطى

 بين اƅقرارات اƅتمييز اƅشرƄات مديري على اƅمتوقعة، يجب غير اƅبيئية اƅعوامل مع اƅتƄيف بهدف -

بها،  ƅلتƊبؤ ƅشرƄاتا اƅتي تحƄم اأساسية اƅعوامل سيحدد ذƅك اإستراتيجية، أن وغير اإستراتيجية
 خال من اƅبيئية اƅعوامل مع تتƄيف اإستراتيجية أن ƅلقرارات بد ا اƅيومية، إذ اأعمال تسير اƅتي وتلك

 .مستقبا سيحدث ƅما اƅتوقع

 في قيام اƅعاملين خال من اƅمحاسبية، وذƅك اƅمعلومات إƅى وحاجتها اإدارة برغبات ااهتمام ضرورة -

 إعداد في اƅتأخير أهمية تافي عن بها، فضا واƅموثوق اƅمائمة اƅمعلومات بتوفير اƅمحاسبي اƅمجال

 بحاجة هم اƅتي باƅمعلومات صاƊعي اƅقرارات إثراء في يسهم اƅذي اƅمحاسبية، اأمر واƅتقارير اƅقوائم

 .ƅها

 :القرارات اإستراتيجية معا التسويقية و  لقة بنظام المعلوماتدراسات متع-0

القرار  اتخاذدور نظام المعلومات التسويقية في : ، بعنواندراسة رشيدة بن الشيخ الفقون -0-1
   0226.1،،الجزائرالتسويقي دراسة حالة مجمع هنƂل إناد الجزائر بمرƂب شلغوم العيد

إن اƅهدف اƅرئيسي اƅذي تسعى إƅيه هذƋ اƅدراسة يتمثل في محاوƅة اƄƅشف عن اƅدور اƅذي يلعبه Ɗظام 
لومات اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرار اضافة اƅى معرفة مدى إدراك مسيري مؤسسة هƄƊل إƊاد اƅجزائر بأهمية اƅمع

بحوث اƅتسويق ، زيادة عن ذƅك ى مدى تطبيق اأƊشطة اƅتسويقية و اƅمعلومات اƅتسويقية ، وƄذا اƅتعرف عل
                                                           

1
  دور نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار التسويقي دراسة حالة مجمع هنƂل إناد الجزائر بمرƂب شلغوم العيد دراسة رشيدة بن اƅشيخ اƅفقون ،  

 . 2330،علوم اƅتسيير ، جامعة متƊوري بقسƊطيƊة ، اƅجزائرƅة ماجستير في اƅتسيير اƅمؤسسات،  Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و رسا
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عداد قواعد ƅلبياƊات اƅتسويوضع Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية و  محاوƅة ƅتحقيق هذƋ اأهداف تم قية باƅمؤسسة و ا 
قد أفاضت هذƋ اƅدراسة على اƊƅتائج اƅمتمثلة في عدم وصول مƄاƊة اسة ميداƊية حول هذƋ اƅمؤسسة ، و إجراء در 

اƅمعلومات إƅى مستواها اƅحقيقي حيث ا يƄاد Ɗظام اƅمعلومات اƅحاƅي أن يضمن احتياجات Ƅل وظيفة من 
اطاتها إضافة إƅى اارتƄاز عƊد عملية اتخاذ اƅقرار على اƅعوامل غير اƅمعلومات اƅضرورية ƅتسيير Ɗش

اƅموضوعية حيث يتم ااعتماد على اƅخبرات اƅسابقة و اƅمƄتسبة ƅلمسيرين أحياƊا و في أحيان أخرى ااعتماد 
ƅية اƅمسيرين بااستقاƅما تبين عدم تمتع اƄ ، قرارƅافية اتخاذ اƄ ت غيرƊاƄ معلومات و إنƅاملة اتخاذ على اƄ

اƅقرار و عدم وجود جهة معيƊة مختصة بتسيير أƊظمة اƅمعلومات حيث توجد مصلحة اإعام اآƅي اƅمƄلفة بما 
يتعلق باƅمعلومات  و تسييرها ، أيضا عدم ااƊتظام في Ɗشر اƅوثائق اƅمعلوماتية و في بعض اأحيان يتم Ɗشرها 

حقيقة مفادها اƊعدام وضع ƅقواعد و بƊوك ƅلبياƊات اƅتسويقية و  بعد فترات طويلة ، Ƅما توصلت هذƋ اƅدراسة إƅى
 عدم وجود Ɗظام دائم ƅليقظة اƅتسويقية يختص بمتابعة Ƅل ما يحدث في اƅسوق

  سابقةƅدراسات اƅدراسةمن خال اƅمتغيرات اƅت أحد اƅاوƊتي تƅا اأهمية اƊƅ ليهما معا تتضحƄ أو 

اƅتسويقية اƅيوم بدƅيل أن معظم اƅدراسات اƅمتƊاوƅة حديثة حيث اƅتي يحتلها موضوع Ɗظام اƅمعلومات 
ط مشترƄة أن هƊاك Ɗقا أيضاƄما Ɗاحظ  2310سƊة و  2330يتراوح إطارها اƅزمƊي ما بين سƊة 

ت اƅتسويقية من جاƊبه اƅدراسة اƅحاƅية في تƊاوƅها ƅموضوع Ɗظام اƅمعلومابين اƅدراسات اƅسابقة و 
تم أخذها ƅقياس اƅمتغير اƅمستقل،  اƅتيƄذا توافق بعضها مع اƅدراسة اƅحاƅية في اأبعاد اƊƅظري ، و 

مع اƅدراسة اƅحاƅية في مجموعة من اƊƅقاط أهمها اإطار اƅزمƊي و تختلف Ƅƅن هذƋ اƅدراسات و 
ار اƅقر  اتخاذمن حيث اƅمتغير اƅتابع حيث رƄزت اƅدراسة اƅحاƅية على  اختافهااƅمƄاƊي إضافة إƅى 

 اƅقرار اƅتسويقي و دراسة أخرى اتخاذعƄس بعض اƅدراسات اƅتى رƄزت بعضها في  اإستراتيجي

    .اƅتخطيط ااستراتيجي ƅلتسويق

 :الدراسة  صعوبات
 : في النقاط التالية تتمثل أهم الصعوبات التي واجهتنا 

 .اƅقرارات ااستراتيجية  باƅموضوع ةلاƅص ذات اƅمتخصصةاƅمراجع  بعض إƅى اƅوصول صعوبة -
 .صعوبة في جمع اƅمعلومات ƅلقيام بربط اƅعاقة بين متغيرين -
 .من أجل زيادة عيƊة اƅدراسة اƅميداƊية،أخرى ƅلقيام بدراسة  مؤسسة إيجاد صعوبة -
 .قلة اإطارات في اƅمؤسستين محل اƅدراسة  -

    .اƅمعلومات عƊد إجراء مقابلة في اƅمؤسستين محل اƅدراسة  بعضعلى  اƅحصول صعوبة -

 :هيƂل الدراسة  -
باƅجاƊب اƅتطبيقي فصول ، اثƊان مƊها تتعلق باƅجاƊب اƊƅظري أما اƅثاƅث فهو  0قسمت اƅدراسة إƅى  -

 :حيث تƊاوƊƅا في 
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مفاهيم اساسية حول Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية وقد قسمƊاƋ اƅى ثاث مباحث حيث Ƅان  : الفصل اأول -
اƅمبحث اƅثاƊي بعƊوان اإطار اƊƅظرى Ɗƅظام اƅمعلومات اول بعƊوان مدخل اƅى اƊƅظام ، و اƅمبحث ا

 .ات اƅتسويقيةƊماذج Ɗظام اƅمعلوماƅثاƅث فقد Ƅان بعƊوان مƄوƊات و  اƅتسويقية اما اƅمبحث
اƅمفاهيم اأساسية حول عملية إتخاذ اƅقرار ااستراتيجي وقد قسمƊاƄ Ƌذƅك اƅى ثاث :  الثاني الفصل -

مراحل اƅمبحث اƅثاƊى بعƊوان ، و مباحث حيث Ƅان اƅمبحث ااول بعƊوان مدخل إƅى اƅقرار اإستراتيجي 
دور  ƅث فƄان بعƊوان، اما اƅمبحث اƅثااƅعوامل اƅمؤثرة فيهيل و صƊاعة اƅقرار ااستراتيجي و عملية تحل

 .Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية ومساهمته في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي
Ƅما قمƊا أيضا بتقسيمه إƅى ثاث يتضمن اƅدراسة اƅميداƊية ƅلمؤسستين  محل اƅدراسة  :الفصل الثالث  -

مباحث حيث تضمن اƅمبحث اأول عرض عام ƅلمؤسستين محل اƅدراسة ،واƅمبحث اƅثاƊي بعƊوان 
ختبار  اإطار اƅمƊهجي ƅلدراسة، أما اƅمبحث اƅثاƅث واأخير فƄان بعƊوان عرض وتحليل Ɗتائج اƅدراسة وا 

وفي اأخير ختمƊا هذا اƅبحث ƄƄل اƅبحوث بخاتمة عامة تتضمن بعض اƊƅتائج واƅتوصيات . فرضيات
                  .وآفاق اƅدراسة
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  :تمهيد
 فمن اƅمؤسسة في إدارة قبل من قرار أي اتخاذموردا استراتيجيا ƅلمؤسسات أصبحت اƅمعلومة عƊصرا هاما و    

 ااستراتيجية ، اƅقرارات من مجموعة اتخاذ معلومات إƅى مستمرة بصفة تحتاجاƅعليا  إدارة Ɗجد اإدارات هذƋ بين

Ƌقرارات وهذƅس قد اƄل حل أو حاات تحليل تعƄمشاƅ قرارات ااستراتيجية تعد فلم فرص متاحة، استغال أوƅا 

 خال من اƅمعلومات هذƋ مع اƅسليم اƅتعامل اƅضرورة تقتضي حديثةو  دقيقة معلومات توفر بعد إا تتخذ

 اƅمائمة اƅمعلومات توفير بهدف تحتاجها، اƅتي ƅلجهات وتوزيعها وبثها وتحديثها وتخزيƊها تحصيلها ومعاƅجتها

 ب يدعى ƅمعلوماتا Ɗظام بتƊفيذها يقوم اƅخطوات هذƋ وƄل تحتاجها، ا بمعلومات اƅتسويقية اإدارة وعدم إغراق
محيطها  في واƅسريعة اƅهائلة اƅتطورات تواƄب أن ƅلمؤسسة خاƅه من واƅذي يمƄن ،"اƅتسويقية Ɗظام اƅمعلومات"

إƅى  اƅلجوء تم اأهمية ƅهذƋ وƊظرا اƅسوق في واƅبقاءااستمرار  ƅها يتسƊى حتى عملها مجال في معها وتتƄيف
 أساسية مفاهيم عƊوان تحت اƊƅظام هذا ƅدراسة Ƅاما فصل تخصيص تم وƅقد اƅتسويقية، اƅمعلومات Ɗظام دراسة
 :يلي فيما تمثلت مباحث ثاثة اƅفصل هذا ويتخلل اƅتسويقية، اƅمعلومات Ɗظام حول

 .اƅمعلومات Ɗظام إƅى مدخل :اأول المبحث
  .ااطار اƊƅظري Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية :الثاني المبحث

 . اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام ƊماذجاƅمƄوƊات و  :الثالث المبحث
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 مدخل لنظام المعلومات : المبحث ااول 
 إƅى اƅحديث يقودƊا ،ااستراتيجي  اƅقرار اتخاذ في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام دور موضوع إƅى اƅتطرق  إن   

 اƅمعلومات أƊظمة اƅفرعية اƊƅظم أحد اƅتسويقية هو اƅمعلومات Ɗظام أن باعتبار بمؤسسة اƅمعلومات Ɗظام عن

 .عمله ومحور اƊƅظام ƅهذا اƅمشغل اƅمورد هي اƅمعلومات اƅتسويقيةفإن  ثاƊية جهة ومن جهة، من هذا
اƅمبحث  هذا تخصيص سيتم معلومات،و Ɗظام  من أساسا يتشƄل اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام مصطلح أن وبما

ماهية اƅمعلومات إƅى في اƅمطلب ااول  ثم  اƊƅظام ماهية  على باƅتعرف بدأƊ اأساسيين هذين اƅمفهومين ƅدراسة
 لاو سƊتƊ اأخيرفي اƅمطلب ام اƅمعلومات في اƅمطلب اƅثاƅث و ماهية Ɗظذƅك في اƅمطلب اƅثاƊي  بعدها تƊاوƊƅا و 

 أƊواع Ɗظام اƅمعلومات 
  .نظامماهية ال: المطلب ااول 

 ااقتصاديو  اƅسياسي اƅميدان في ƊجدƋ حيث اƅمجاات، Ƅافة في واسع بشƄل يستعمل مصطلح اƊƅظام نإ   
من  مختلفة أشƄال على إطاقه يمƄن Ɗماوا   محددة Ɗاحية على يقتصر ا فهو وغيرها، اƅثقافي وƄذا ااجتماعيو 

 .ااستفادة مƊه ƅتبسيط أعماƅهم وأƊشطتهم اƅيومية ااداريين مƊصبا في Ƅيفية اهتماميصبح و  اƅحياة، Ɗواحي
 :النظام تعريف -أوا
 :  هƊاك اƅعديد من اƅتعاريف ƅلƊظام ƊذƄر بعض مƊها فيما يلي   

 1.مƄوƊاتحدات أو و بين مجموع مؤسسة اƅتي تعƊي عاقة  Systemتأتي Ƅلمة اƊƅظام من Ƅلمة يوƊاƊية 

 طريق عن ما هدف ƅتحقيق بعضها ومع محيطاƅ مع تتفاعل اƅتي اƅمترابطة اأجزاء من مجموعة" يعرف على أƊه

Ɗتاج مدخات قبول              2."مƊتظم  ويليتح إجراء خال من مخرجات وا 
مجموعة من اƅعƊاصر اƅتي تتƄامل مع غرض مشترك ƅتحقيق أحد "  اƊهعرف اƊƅظام على  ما رايموƊد مƄليودأ

 3".ااهداف

تمد بعضها على بعض يعجزاء اƅتي تتفاعل فيما بيƊها و اااƊƅظام بأƊه مجموعة من اƅعƊاصر و يمƄن تعريف 
اƅعƊاصر جهود هذƋ اƅمفردات و  تضافرثم فإن تƄون فيما بيƊها مجموعة موحدة متسقة ومن بطريقة مƊتظمة، و 

تƊسيق جهودها مع جهود يؤدي اƅى تحقيق أهداف اƊƅظام بƄفاءة أƄبر من Ƅفاءة قيام Ƅل مفردة بأعماƅها دون 
 .اƅعƊاصر ااخرى اƅمفردات و 

 
 
 

                                                           

 . 10، ص 2330، اƅدار اƅجامعة ، ااسƊƄدرية ، -مدخل النظم  -نظم المعلومات اادارية إبراهيم سلطان ،  1
، مجلة جامعة ااردن  دور الشبƂات نظم المعلومات و دعم اادارة العليا في تحسين وتطوير ااداء في الوزارة المالية في ااردنزياد فيصل اƅعزام ،  2

 . 020، ص2330،اأردن ،  2، اƅعدد  00اƅعلوم اادارية ، اƅمجلد 
.00، ص 2333علي إبراهيم سرور ، دار اƅمريخ ƅلƊشر ، اƅرياض ،  سرور: ، ترجمة  نظم المعلومات ااداريةرايموƊد مƄليود ،   3  
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 خصائص النظام : ثانيا 
 1:تƄمن أهم خصائص اƊƅظام فيما يلي 

بحيث Ƅل مخرج من ط وجود اƊƅظام بوجود هدف معين أومجموعة من ااهداف يراد تحقيقها،يرتب: هداف اأ -1
 .مƊه اƊƅظام إƅى اƅوصول ƅلهدف اƅرئيسي باƅتاƅي يؤدي اƅعمل داخل و  ،مخرجاته يؤدي إƅى تحقيق هدف معين

 :هيثاثة  بوظائفحيث يمƊƄه من اƅقيام  ƅلƊظام،يعتبر اƅتƊظيم أحد اƅخصائص اƅهامة  :التنظيم -0
 .بديل ƅمدخاته من بين اƅبدائل اƅمتوفرة ƅه  اختيارأي :  ااختيار-أ
  .بيƊهاا ممƄوƊات اƊƅظام في اتصالأي  :العاقات -ب
 .مخططƊƅظام ƅلتأƄد من مطابقتها ƅما هو عمليات اأي اƅرقابة على وظائف و  :الرقابة -ج
حدوث تغيرات فإƊه يتخذ ، ففي حاƅة اƅمحيطيةأي أن اƊƅظام يتƄيف مع اƅظروف  :المرونة التƂيف و -3

 .اƅمحيط ردود أفعال من شأƊه مقابلتها بهدف تحقيق اƅتوازن بيƊه وبين إجراءات و 
 .اƅتغيراتمواجهة م يƄن قادرا على تحقيق اأهداف و ا ƅذاƊƅظام معرض ƅلزوال إ :حياةالنظام له دورة  -4
ظم مستقلة تعمل ƊƄ خصائصه،يتƄون اƊƅظام عادة من Ɗظم فرعية تحمل Ɗفس  :المتƂاملةالنظم الفرعية -5

 .اƅبعضمتƄاملة مع بعضها Ƌ اƊƅظم تƄون مرتبطة و ذإا أن ه معيƊة،وظيفة متخصصة في عمل معين أو 
 ذي اƅ محيطيقوم اƊƅظام بتحويل مدخات معيƊة إƅى مخرجات يدفعها إƅى اƅ :النظام في حرƂة دائمة  -6

Ɗها ، هيحصل مƅو على مدخات جديدة استعماƄدورةذهƅفس اƊ ا يبقى دائما يعيد. 
 النظام   مƂوناتو  عناصر :ثالثا

 2:تعريف اƊƅظام يمƄن تحديد اƅعƊاصر اƅتي يتضمƊها اƊƅظام فيما يلي  من اƊطاقا
 تقسيميمƄن اƅتي تلزم اƊƅظام ƅتحقيق أهدافه ،و  تمثل ااحتياجات ااساسية من ااشياء اƅمختلفة: المدخات -1
 :دخات إƅى اƅم
أي أن مدخات Ɗظام معين هي مخرجات Ɗظام آخر سابق ƅه تربطهما عاقة متسلسلة :المدخات المتسلسلة -أ

 .مباشرة ، مثا Ɗظام دراسة اƅسوق مخرجاته هي مدخات Ɗƅظام اƅتƊبؤ باƅمبيعات 
حيث يƄون اƊƅظام أمام مجموعة من  اƅمدخات اƅمحتملة Ɗƅظام معين ،هي  :المدخات العشوائية -ب

 .Ƅمدخات  استخدامهاعليه أن يقرر أي مƊها سيتم اƅمدخات اƅبديلة و 
في مخرجات Ɗظام  اƊحرافاتƋ اƅمدخات في حاƅة ظهور ذتظهر ه :العƂسية  التغذيةالمدخات عن طريق  -ج

 .ت مرة أخرى Ƅمدخات Ƌ اƅمخرجاذه استخدامما ، فيقوم بإعادة 

                                                           

رساƅة  ، - بسƂرة  ENICABالمؤسسة الوطنية لصناعة الƂوابل دراسة حالة–تأثير نظام معلومات الموارد البشرية على أداء العاملين زاوي صوريا ،  1
 .0-2،ص ص 2330ماجستير في علوم اƅتسيير ، تخصص تسيير اƅمؤسسات ، جامعة محمد خيضر ببسƄرة، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية واƅتسيير ، اƅجزائر، 

. 0-0مرجع ، ص صƊفس   2  
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يقصد بها تحويل اƅمدخات إƅى مخرجات ، فاƅعمليات اƅتي يقوم اƊƅظام بأدائها تختلف و  :العمليات  -0
اƅتقƊية اƅتي تحيط ة و محيطياƅظروف اƅ باختافاƅهدف أو طبيعة اƊƅتائج اƅمرغوب فيها ، Ƅما تختلف  باختاف
 .باƊƅظام 

إƅى Ɗظام  أو محيطاƅتي يتم Ɗقلها إƅى اƅ( عملية تحويل اƅمدخات )هي Ɗواتج عمل اƊƅظام و :  المخرجات -3
 .Ƌ اƅمخرجات سلع أو خدمات أو معلومات ذقد تƄون هآخر و 

على تلك  ايمƄن ƅلƊظام بƊاءمليات اƊƅاتجة عن تقييم اƊƅظام وعملياته ، و هي اƅعو  :ية العƂسية ذالتغ -4
 .محيطعملياته اƅتشغيلية بما يتفق مع متطلبات اƅ أو مدخاته استبدالاƅمعلومات  

  :هيوƊات أخرى ƅيصبح اƊƅظام متƄامل و هƊاك من يضيف مƄ اƅمƄوƊات،Ƌ ذباإضافة إƅى ه
ƅك ذƄاƊƅظم اƅفرعية فيما بيƊها وبين اƊƅظام اƅرسمي ، و  اتصالتعتبر اƅوسيلة اƅتي يتم من خاƅها :  العاقات -5

 .اƅمحيط بين بيƊها و 
Ƌ اأخيرة تشƄل ما يسمى ذا يمƄن أن يوجد أي Ɗظام بمعزل عن باقي اƊƅظم اأخرى ، ه :النظام محيط  -6

حتما محيطه ي ا يتفاعل مع ذا فإن اƊƅظام اƅذمستقبا ƅمخرجاته ، ƅظام اƅتي تمثل مصدرا  ƅمدخاته و اƊƅمحيط 
 .سوف يؤول إƅي اƅزوال إا في حاƅة اƊƅظام اƅمغلق 

ي يشƄل دائرة مغلقة حول اƅمƄوƊات اƅمختارة ذƅك اƅخط اƅذيƊظر ƅحدود اƊƅظام على أƊها :  حدود النظام -7
        1.محيطه ƅلƊظام ، Ƅما تستخدم اƅحدود أيضا ƅتميز اƊƅظام عن

 اƅشƄل اƅمواƅي يوضح عƊاصر اƊƅظام 
 عناصر النظاميوضح (: 20)الشƂل رقم 

    

 

.00،  ص2330، دار اƅمƊاهج ، عمان، المدخل إلى نظم المعلومات اإداريةعاء اƅساƅمي ، :المصدر   

                                                           

. 00، ص2330، اƅدار اƅجامعة ، ااسƊƄدرية ، مصر ، ، نظم المعلومات ااداريةمحمد أحمد حسان   1  
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 ماهية المعلومات : ب الثانيلالمط

 .اƅمؤسسةتعتبر اƅمعلومات اƅعƊصر اأساسي في مختلف اƅوظائف اƅتي تمارسها 

  المعلومة تعريف  :أوا

اƄƅشف  عملية توصيل اƅحقائق أوعن واقع أوهي  Ƅل ما يعرفه ااƊسان عن حقيقة أواƅمعلومة ƅغة هي 
 (Data)باƅرغم من اƅخلط اƄƅبير بين Ƅل من مفهوم اƅبياƊات و ، اايضاح اامور من أجل زيادة اƅفهم و 
إا أƊه يƄاد يƄون هƊاك Ɗوع من اƅترابط بين اƅمفاهيم  knowledge) (اƅمعرفةو  (Information)اƅمعلومات و 
 .اƅمعرفة ابد من اƅتفرقة بين اƅبياƊات واƅمعلومات و اصطاحا ƅتقديم تعريف اƅمعلومة Ƌ ااƅفاظ ، و ذه

 : ƅلبياƊات ƊتƊاول بعض مƊها فيما يلي  تعاريفهƊاك عدة      

  :البياناتتعريف  -1

واƅرموز غير  واأرقامرة عن  مادة خام مسجلة Ƅاƅحروف واƅجمل واƅعبارات هي عبا" أن اƅبياƊات بعض يرى 
طويرها من خال اƅتي قد ا يستفاد مƊها في شƄلها اƅحاƅي إا بعد تمƊظمة وغير مترابطة بموضوع واحد ، و 

Ɗظمت فإن هذƋ اƅبياƊات تتحول إƅى  و وبوبتƅتي إذا ما فرزت وصƊفت اعمليات اƅتحليل واƅشرح ، و 
 1".معلومات

 تعريف المعلومات  -0

  :تعرف فأما اƅمعلومات 

ترتبط ضمƊيا  اƅبياƊات اƅجديدة اƅتي"اƅمعلومات هي  إنƄ Peter Drukerما يقول عاƅم اادارة فاƅمعلومة 
 2" .هدفبسياق و 

اƅتي ƅها قيمة شƄل أƄثر Ɗفعا ƅلفرد مستقبا ، و اƅبياƊات اƅتي تم إعدادها ƅتصبح في " Ƅما تعرف أيضا بأƊها
 3" .إتحادهااƅحاƅي أو اƅمتوقع أو في اƅقرارات اƅتي تم  ااستخداممدرƄة في 

                                                           

، مذƄرة ماجستير  –دراسة حالة بنك الفاحة و التنمية الريفية  –دور نظام المعلومات في تعزيز القدرة التنافسية  للمؤسسة الجزائرية مƊصوري رقية ،  1
 . 12، ص 2330في علوم اƅتسيير، تخصص تسيير اƅمؤسسات، جامعة محمد خيضر ببسƄرة  ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و اƅتسيير، اƅجزائر 

 .10، ص 2330، عمان ، 1، دار اƅمƊاهج ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط أساسيات نظم المعلومات اادارية و تƂنولوجيا المعلوماتسعد غاƅب ياسين ،   2
.00، ص2330، اƅدار اƅجامعية ، اƅقاهرة ، نظم المعلومات إتحاد القرارات اإدارية إسماعيل اƅسيد ،   3
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في  استعماƅهابهدف ،ات قيمة تم اƅتوصل إƅيها ذبصفة عامة يمƄن اƅقول أن اƅمعلومات هي Ɗتائج أو حقائق و 
باƅتاƅى يمƄن و  ،يق بما يمƄن أن يحدث في اƅمستقبلتفسير ما يحدث من ظواهر وصوا إƅى اƅتƊبؤ اƅدقو  مواقف
 .اƅقرارات اتخاذم قدراتها على إجراء ااتصاات و من تعظي ƅإدارة

 : تعريف المعرفة -3

اƅمعلومات اƅمدوƊة في اƅوثائق واƅمستƊدات واƅملفات ومخازن اƅمعلومات ومختلف  يقصد باƅمعرفة هي تلك
ما هي إا فاƅمعرفة  ،1وظائف اƅمؤسسة مهام و  ااعمال واƅسياسات واƅمƊاهج وااستراتيجيات واƅتطبيقات اƊجاز

ا ذهو  .ترجمة ثم تجسيد Ƅم هائل من اƅمعلومات اƅمعاƅجة Ɗتاج عملية تجميع وتسجيل ومعاƅجة وتفسير وتحليل 
 : ما يمƄن توضيحه من خال اƅشƄل اƅمواƅي

 المعرفة العاقة بين البيانات والمعلومات و يوضح : (23)الشƂل رقم

 
دراسة حالة المؤسسة الوطنية لصناعة الƂوابل  -دور نظام المعلومات في تحسين مبيعات المؤسسة  ،خاƅدي فراح  :المصدر
، اƅتسيير Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و جامعة محمد خيضر بسƄرة ،، ماجستير في علوم اƅتسيير تخصص تسيير اƅمؤسسات ،  -بسƂر

 .11ص، 2330اƅجزائر ،

                                                           

، ماجستير في علوم اƅتسيير -دراسة حالة المؤسسة الوطنية لصناعة الƂوابل بسƂرة -دور نظام المعلومات في تحسين مبيعات المؤسسة خاƅدي فراح ،  1
 . 11،ص 2330،،اƅجزائراƅتسيير، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و  تخصص تسيير اƅمؤسسات، جامعة محمد خيضر ببسƄرة 
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رة عن حقائق أو تƊبؤات أو اƅمعرفة ، فاƅبياƊات عباƅمعلومات و ااƅبياƊات و أن هƊاك عاقة بين يتضح من اƅشƄل و 
معيƊة أو معاƅجتها ƅلحصول على Ƅمية من اƅمعلومات ƅلتعامل مع مشƄلة مها و ، ثم تقييوجهات Ɗظرأراء و 

 .ƅلحصول على Ƅمية من اƅمعرفة  اختبارهاƅمعرفة حقائق معيƊة ، واƅتي يتم معاƅجتها و 

 معلومات خصائص ال: ثانيا

تحقق مƄاƊتها في اƅمؤسسة يجب أن تتميز بخصائص معيƊة يمƄن و  حتى تؤدي اƅمعلومات اƅدور اƅمƊوط بها
 1 :تحديدها فيما يلي

اƅمستفيدين خال دورة اƅتوقيت اƅمƊاسب يعƊي أن تƄون اƅمعلومة مƊاسبة زمƊيا استخدامات  : التوقيت -1
 .عليهااƅحصول معاƅجتها و 

معاƅجة اƅبياƊات صحيحة خاƅية من أخطاء اƅتجميع واƅتسجيل و  تƄون اƅمعلومات في صورةتعƊي أن : الدقة  -2
 .يمƄن اƅقول بأن اƅدقة هي Ɗسبة اƅمعلومات اƅصحيحة ، و أي درجة غياب ااخطاء من اƅمعلومات 

اƅصلة اƅوثيقة بمقياس Ƅيفية مائمة Ɗظام اƅمعلومات احتياجات  هي صاحية اƅمعلومات :الصاحية -3
Ƌ اƅخاصية يمƄن قياسها بشمول اƅمعلومات أو بدرجة اƅوضوح اƅتي يعمل بها ذهو  جيدة،ستفيد بصورة اƅم

 .اƅمعلوماتƊظام 
 .اƅمستفيدينتسهيلها ƅتلبية ااحتياجات اƅمختلفة ƅجميع و هي قابلية تƄيف اƅمعلومات  :المرونة -4
اƊƅظام  استجابةسرعة اƅحصول على اƅمعلومات اƅتي تشير إƅى زمن هي سهوƅة و  :عليهاإمƂانية الحصول  -5

 ƅ.2استخدامƅلخدمات اƅمتاحة 

اƅمعلومة اƅتي تتوافق مع تغيير  أي غياب اƊƅية في تعديل أو تحريف اƅمعلومات ، أو :الخلو من التحيز  -6
 .  رغبات اƅمستفيدين اهداف و 

 . دون إيجاز يفقدها معƊاها Ƅاملة دون تفصيل زائد و ون بصورة بحيث تƄ اƅمعلومات  اƄتمال :الشمول  -7

متسقة فيما بيƊها دون تعارض أو تƊاقض ويƄون  وتƄون مدى خلو اƅمعلومات من اƅغموض :الوضوح  -8
 .عرضها باƅشƄل اƅمƊاسب احتياجات اƅمستفيدين 

 3.تعƊي إمƄاƊية اƅقياس اƄƅمي ƅلمعلومات اƅرسمية اƊƅاتجة من Ɗظام اƅمعلومات اƅرسمي :القياس  قابلية -9
  

 

 
                                                           

.00-00، ص ص1000،  دار ااشعاع ƅلطباعة ،اƅقاهرة ،  -المفاهيم و التƂنولوجيا  -نظم المعلومات محمد اƅسعيد خشبة ،   1  

. 01، ص2330اƅدار اƅجامعية، اإسƊƄدرية،  نظم المعلومات اإدارية في المنظمات المعاصرة،ثابت عبد اƅرحمان إدريس،   2  
، مجلة  -دراسة ميدانية في المؤسسات العامة لمحافظة اربد  –ؤسسات الحƂومية دور نظام المعلومات في اتخاذ القرارات في المأحمد صاƅح اƅهزايمة ،  3

 . 000، ص  2330،  عمان ،   31، اƅعدد  20جامعة دمشق ƅلعلوم ااقتصادية و اƅقاƊوƊية ، اƅمجلد 
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 أنواع المعلومة: ثالثا  

على هذƋ اƅحاجة تتوقف و اƅعاملين بها ، ها اادارية و مستوياتو إن اƅحاجة ƅلمعلومات تتعدد باختاف اƅمؤسسات 
Ƅƅن عموما يمƄن . تصƊيف اƅمعلومات من مستخدم آخر اختافمما يعƊي اƅمستخدم اƊƅهائي ƅلمعلومة ،
  :اƅتاƅيةتصƊيفها حسب أحد اƅمعايير 

قد و  ة فتعتبر معلومات داخلية،ؤسسفقد تƄون اƅمعلومة تخص جاƊبا داخليا في اƅم:مصدر المعلومات حسب  -1
 .ة فتعد من اƅمعلومات اƅخارجية ؤسستƄون Ɗاشئة من خارج اƅم

 1: المعلومات الثانويةااولية و المعلومات حسب – 0

تجمع بصفة خاصة ƅمشƄلة تقسم اƅمعلومات حسب هذا اƅمعيار إƅى أوƅية و ثاƊوية ، فاأوƅية هي اƅتي 
 أولقد يƄون ما جمعه أحد اأفراد ى ƅمجموعة معيƊة أو فرد معين ، و هي اƅمعلومات اƅمقدمة ƅلمرة ااوƅو معيƊة،

   .مرة مماثا ƅما قد جمعته اƅمؤسسة في وقت مضى

غاƅبا ما يحتاج اƅمديرون ƅهذا و  ƅاسترجاع،تخزيƊها مع قابليتها اƅثاƊوية فهي اƅتي تم تجميعها و  أما اƅمعلومات
اأجهزة عي أن Ɗجد ملفات ضخمة باƅحƄومة و ومن اƅطبي .يواجهوƊهااƊƅوع من اƅمعلومات اƅخاصة باƅمشاƄل اƅتي 

 .وغيرها ....ƅلحصول على معلومات عن اƅسƄان وااستهاك وااƊتاج وااسواق لفة اƅتي يمƄن اƅرجوع إƅيهااƅمخت

تواريخ ميادهم في مصلحة ثابتة ا تتغير Ƅأسماء اƅعمال و  فاƅمعلومات قد تƄون: درجة التغير  حسب-3
 2.متغيرةتعتبر معلومات فاƅوظيفية عƊاويƊهم وحاƅتهم ااجتماعية و  اƅبشرية، أمااƅموارد 

 :إƅىيمƄن تقسيم اƅمعلومات حسب درجة اƅرسمية  :الرسميةحسب درجة  -4

صلة  ذاتقدمة من خال إجراءات قياسية ، وهي هادفة و يقصد بها تلك اƅمعلومات اƅم :المعلومات الرسمية -أ
اƊات تƄون عادة ذات هذƋ اƅبياƅبياƊات و علومات باستخاصها من يتم إƊتاج هذƋ اƅمو . باشرة باƅقرار اƅمراد اتخاذƋ م

ت اƅرسمية تقدم في صورة قياسية وتعاƅج بقواƊين معروفة هذƋ اƅمعلوماو . طبيعة Ƅمية وتظهر في اƅوثائق اƅرسمية
 3 .حاسوبيƅك من اƅسهل إƊتاجها من خال Ɗظام ƅذ، و 

                                                           

 دراسة حالة الشرƂة الجزائرية لألمنيوم –ية دور نظام المعلومات اإدارية في الرفع من فعالية عملية اتخاذ القرارات اادار مƊاصرية إسماعيل ،  1
(A LGAL)  ƅة ماجستير في إدارة اأعمال  ، جامعة محمد بوضياف باƅتجارية و ، رساƅلعلوم اƅلية اƄ ، جزائر ، مسيلةƅتسيير، اƅ20، ص  2330علوم ا 

00إبراهيم سلطان ، مرجع سابق ،ص 2  

  .00، ص2311، ااسƊƄدرية ، 1، دار اƅفƄر اƅجامعي ، ط دورها في صنع القرار اادارينظم المعلومات و حمدى أبو اƊƅور اƅسيد عوس ، 3 
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ما هذƋ اƅمعلومات غاƅبا واƅخبرات اƅشخصية اƅشائعة و  واأفƄارفهي تتضمن اآراء :المعلومات غير الرسمية -ب
في حاƅة عدم ذƅك خدم بدا من اƅمعلومات اƅرسمية و في بعض اƅحاات تستو تتƄامل مع اƅمعلومات اƅرسمية 

 1. توافر تلك اƅمعلومات

 2 :هيثاث أƊواع  مات حسب إمƄاƊية اƅحصول عليها إƅىقسم اƅمعلو Ɗت :عليهاحسب إمƂانية الحصول -5

اƅتي يمƄن اƅحصول عليها بسهوƅة وذƅك عن طريق اƅوسائل اƅعادية هي تلك اƅمعلومات و  :البيضاءالمعلومات -أ
  .اƅصحف اƅمتخصصة ااƊترƊت، اƅمجات، اƅمعلومات،مثل بƊوك  اƅمأƅوفةو 

وهي اƅمعلومات اƅتي يتحصل عليها بƊوع من اƅصعوبة حيث يمƄن اƅحصول عليها فقط  :الرمادية المعلومات-ب
  .اƅمعارض اƅبحث،مخابر  اƅمحاضرات، اƅملتقيات، باƅمؤتمرات،عن طريق اƅتجمعات مثل اƅتجمعات اƅخاصة 

 مات محمية إما عن طريقفهي معلو  عليها،هي اƅمعلومات اƅتي يصعب اƅحصول و  :السوداءالمعلومات -ج
 .اƅقرصƊةعادة يتم اƅحصول عليها عن طريق ما يسمى باƅتجسس أو و  اƅقاƊون،عن طريق  ماƄƅها أو

 3 :إƅىƅلمؤسسة  اƅهرميتقسم اƅمعلومات حسب اƅمستوى و  :للمؤسسةحسب المستوى الهرمي  -6

تعتبر من أهم اƅمعلومات على اƅمستوى اƅعام ƅلمؤسسة حيث يستفاد مƊها في  :المعلومات ااستراتيجية -أ
 .اأهداف اإستراتيجية اƅمستقبليةصياغة 

فية حيث تعمل على ضمان ااتصال واƅتƊسيق بين تتعلق عادة باأƊشطة اƅوظي :المعلومات التƂتيƂية -ب
 .لمؤسسةاƅحاƅي ƅ باأداءتتميز بƄوƊها وصفية تتعلق مختلف ااقسام و 

مرتبطة باƅوظائف ااعتيادية واƅروتيƊية مثل اƅتسويق وااƊتاج وهي تفصيلية ودورية  :المعلومات التشغيلية -ج
 .تتميز بأƊها رسمية

 ماهية نظام المعلومات : مطلب الثالث 

إذ أن مهمته تقتصر على توفير  ƅيس هدفا ƅها ،ساعدة في عملية اتخاذ اƅقرارات و يعد Ɗظام اƅمعلومات وسيلة م
 .اƅقرارات  اتخاذاƅمعلومات ƅلجهات اƅتي يمƄن أن تستفيد مƊها في 

 

                                                           

.00،ص1000اƅتوزيع ، اƅقاهرة ، و  ر، مؤسسة ااهرامات ƅلƊش أساسيات نظم المعلوماتيحيى مصطفى حلمي ،   1  
رساƅة ماجستير ، تخصص علوم اƅتسيير ، جامعة   ،-الجزائر  حالة–دور إقامة نظام وطني للمعلومات ااقتصادية في دعم متخذي القرار يحي دريس ،  2

  .00-00ص ص  ،2330، اƅجزائر ،علوم اƅتسييرو محمد بوضياف باƅمسيلة Ƅلية اƅعلوم اƅتجارية 
  .00ص ،2330اƅجزائر، اƅجزائر، ، رساƅة ماجستير ، فرع اƅتسيير، جامعة  أهمية نظام المعلومات التسويقي في اتخاذ القرارات  التسويقيةعلمي ƅزهر ،  3
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 تعريف نظام المعلومات : أوا 

اƅمعدات واƅبرامج وشبƄات ااتصاات عة مƊظمة من اافراد و مجمو "يمƄن تعريف Ɗظام معلومات على اƊه 
اƅرقابة داخل اƅقرارات واƅتعاون و توزيع اƅمعلومات ƅمساƊدة اتخاذ و  تشغيلوموارد اƅبياƊات  واƅتي تقوم بتجميع و 

 1."ة ƅمؤسسا

ة مجموعة من إجراءات يقوم بها اƅفرد عن طريق استخدام اƅمعدات ااƄƅتروƊية اƅمتقدم"يعرف أيضا بأƊه 
عد جهات بتحويل تلك اƅبياƊات إƅى معلومات دقيقة يتم إيصاƅها فيما ƅلحصول على اƅبياƊات اƅازمة و 

 2."ااختصاص في إƊجاز اƅوظائف اادارية 

شطة اƅمختلفة ƅلمؤسسة Ƅافية عن اأƊتوفر معلومة دقيقة و  "تعريف Ɗظام اƅمعلومات على أƊهبعبارة أخرى يمƄن و 
في Ɗفس اƅوقت تƄون قادرة على تلبية حاجات اادارة من تخطيط وأƊشطة بحث وتطوير، و و من إƊتاج وتسويق ، 

Ƅذƅك في تطوير ااستراتيجية و  اƅقرارات اتخاذاƅخارجي ، اƅتي تƄون ضرورية في  محيطاƅخاصة باƅاƅمعلومات 
 3."تيجية بعيدة ااجل ااƅخطط ااستر 

 أهمية نظام المعلومات :ثانيا

 4:اƅتاƅيةأصبحت Ɗظم اƅمعلومات ذات أهمية Ƅبيرة Ƅƅل اƅمؤسسات بفعل اƅحقائق 

تحويلها إƅى معارف اƅتي يمƄن استخدامها في اƅقرار اƅمعلومة اƅمƊاسبة و لومات توفير يتوقف على Ɗظام اƅمع -
 .ااستراتيجي 

 ƅى وجوب مواجهة مƊافسيهم من حيث سرعةإاƅمديرين  استدعى، مما زيادة حدة اƅمƊافسة بين اƅمؤسسات -
Ƅاƅتعرف على اƅفرص اƅتسويقية واƅتهديدات  ،استشعار مجاات أداء مؤسساتهم اتخاذ اƅقرارات وحل اƅمشƄات و 

 .اƅمحتملة اƅبيئية اƅحاƅية و 

  .اƅمؤسساتاƅمعلومات باƊƅسبة ƅمختلف تزايد Ɗفوذ اƅمعرفة و  -

                                                           

  .10، ص 2330، دار اƅجامعة اƅجديدة،  -التطبيقات المفاهيم ااساسية و –ت اادارية مقدمة في نظم المعلومامƊال محمد اƄƅردى، جال ابراهيم اƅعبد ،1
 التقديري التسيير) حول الثاني الوطني الملتقى إلى مقدمة مداخلة البشرية، للموارد التنبؤي التسيير معلومات ونظام عاقاتبوقرة رابح ، غاƊم هاجر،  2

 اƅتسيير، وعلوم واƅتجارية اإقتصادية اƅعلوم Ƅلية ببسƄرة، خيضر محمد جامعة ،(الجزائرية بالمؤسسات العمل مناصب على الحفاظ ومخطط البشرية للموارد

 . 0، ص  2310فيفري  20/20،  اƅتسيير، اƅجزائر علوم قسم
ة عمار ثليجي ، مقاƅة ،  جامع دراسة حالة في القطاع الصناعي الجزائري–دور نظم المعلومات في تحقيق ميزة تنافسية هواري ، يوسف ويƊتن ، معراج  3

بتاريخ  ،شوهد pdf-rist14-http://www.webreview.dz/IMG/pdf/09ar.2:إƄƅتروƊيأƊظر اƅموقع ،00ص ،2330بااغواط،اƅجزائر،
 . 21:00:، على اƅساعة 13/30/2310
.20 -22، ص ص  2333،زهران ، عمانر ،دا نظم المعلومات اادارية ،عبد اƅرحمان اƅصباح  4  

http://www.webreview.dz/IMG/pdf/09ar-rist14-2.pdf،شوهد
http://www.webreview.dz/IMG/pdf/09ar-rist14-2.pdf،شوهد


نظام المعلومات التسويقية: الفصل اأول  

 

12 

 

  .اآƅياƅمعاƅجات اƅدقيقة اƅمبƊية على استخدام اƅحاسب تطوير شبƄات ااتصال و  -

مƂونات نظام المعلومات : ثالثا   

1 :يلييتƄون Ɗظام اƅمعلومات من مجموعة من اƅعƊاصر تتمثل فيما   

يعتبر هذا اƅمƄون من اهم عƊاصر جراءات في Ɗظم اƅمعلومات و إوهم اƅمورد اƅضروري ƅلعمليات وا: اافراد  -1
 .ااختصاصيين اƅفƊيين اƅمستخدمين اƊƅهائيين و اافراد  هؤاءاƊƅظام ومن 

ƅعمليات اƅوسائط اƅمادية اƅمستخدمة في ااƅمƄوƊات و مختلف أƊواع واƅتي تشمل على Ƅل و :  موارد ااجهزة -2
 .اƅمعلومات اƅتي تمر بها اƅبياƊات و 

، ومن  ƅبياƊاتااƅتعليمات اƅمطلوبة في معاƅجة ختلف أƊواع اƅمستلزمات اƅفƄرية و هي مو  :موارد البرمجيات  -0
ل اƅذي يسيطر على Ɗظام اƅحاسوب ويقدم اƅدعم اƅمطلوب ƅه ، برمجيات اƊƅظام برامج Ɗظام اƅتشغيضمن 

عمليات خاصة باستخدامات محددة ƅلحواسيب من قبل ق اƅتي هي برامج توجه  إجراءات و برمجيات اƅتطبيو 
Ɗƅمستخدم اƅمبيعات و اƅمرتبات هائي مثل برامج تحليل اƅبرامج ا. 

ي يجب ان تستثمر بشƄل فعال Ƅƅي تؤمن فائدتها هي بمثابة مخزن مƊظم ƅلبياƊات اƅتو :  قواعد البيانات -0
 .ااخري  واƅعƊاصر اأحداثو تعامات ااعمال تصف ƅلمستخدم اƊƅهائي في اƅمؤسسة ، واƅتي تمثل و 

اƅشبƄات  ااƊترƊت،اƅتي تشتمل على تƊƄوƅوجيا ااتصاات بمختلف أƊواع اƅشبƄات مثل  :الشبƂاتموارد  -0
 .اƅخارجيةاƅشبƄات و  اƅداخلية،

  أنواع نظام المعلومات: ب الرابع لمطلا

اƅباحثين في دراستهم Ɗƅظام اƅمعلومات فمƊهم من يصƊفها على أساس Ɗوع اƅمعلومات اƅتي يتم اƅتعامل  اختلفƅقد 
بصفة اƅوظائف اƅتي تتلقى اƅمعلومات و  مƊهم من يصƊفها على أساس طبيعةها واأفراد اƅمستفدين مƊها ، و مع

2: عامة هƊاك عدة معايير تصƊف على إثرها أƊواع Ɗظام اƅمعلومات من بيƊها ما يلي   

  : وفقا ƅه يوجد: حسب المحيط -1

يعاƅج يخزن و و ƅمحيط اƅداخلي ƅلمؤسسة حيث يجمع هو اƅذي يخص او  :الداخلينظام المعلومات -أ
اƅمؤسسةأفراد ƅمعلومات اƅداخلية Ƅƅافة وظائف و يوفر او   

من  اƅذي يوفر ƅلمؤسسة اƅمعلومات اƅخاصة بمحيطها اƅخارجي ، وهو: نظام المعلومات الخارجي -ب
.ااسواق بيƊها معلومات عن اƅموردين واƅزبائن و   

                                                           

. 03- 00، ص ص  2330 ، عمان ،1اƅتوزيع ، طو ، دار أسامة ƅلƊشر  نظم المعلومات ااداريةفؤاد اƅشرابي ،   1
  

رساƅة ماجستير تخصص تسيير ، -حالة المجمع الصناعي صيدال  –على القابلية التنافسية للمؤسسة الحالية أثُر نظام المعلومات فاضل يميƊة فوزية ، 2
 . 133 – 00ص ص ، Ƅ ،2331لية اƅعلوم ااقتصادية وعلوم اƅتسيير ، جامعة اƅجزائر ، اƅجزائر ، 
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 :تضم Ƅل من و : حسب المستويات اادارية -0

اƅمعامات ت في مراقبة اƊƅشاطات اƅمختلفة و تعمل على مستوى اƅعمليا: نظام المعلومات التشغيلي -أ
1.اƅمعلومات اƅروتيƊية Ƅما أƊها تقوم بإدارة اƅبياƊات و اƅتجارية   

ادارية ƅمديري Ɗشطة ااأاƅقرارات و  اتخاذرقابة صممت ƅتدعم متابعة و :  ااداري نظام المعلومات-ب
 بصورة جيدة فيتƊفذ شطة ااهتمام ااساسي ƅمثل هذا اƊƅظام هو اƅتأƄد من أن ااƊاادارة اƅوسطى و 

 ىƅيس فقط معلومات مبدئية عن اƅمعلومات Ƅما أن Ɗظام اƅمستو اƊƅظام وƄذƅك تقدم تقارير دورية و 
2.ترƄز على بعض اƅقرارات شبه اƅهيƄلية ي تدعم اƅقرارات غير اƅروتيƊية و اادار   

اادارة ااستراتيجية من  احتياجاتهو اƅذي يعمل على تلبية و  :نظام المعلومات ااستراتيجي -ج
وƊمو اƅمؤسسة في اƅمستقبل  اتجاƋم داƅقرارات غير اƅمهيƄلة اƅتي تخ اتخاذلومات اƅضرورية ƅغرض اƅمع
3.اƅخارجي ƅلمؤسسة محيطأغلب هذƋ اƅمعلومات اƅواجب توفيرها هي معلومات متعلقة باƅ، و   

:يقسم إƅى Ɗوعينو  :حسب طريقة المعالجة -3  

خراج بشƄل يدوي دون جميع عملياتها من إدخال و ي تجري هي Ɗظام اƅتو : نظام المعلومات اليدوية -أ ا 
ل اƅورق و مث ،يستخدم هذا اƊƅظام اادوات اƅتقليدية في تشغيل اƅبياƊاتهاأي أداة تƊƄوƅوجية ، و  استخدام
4.اƅحاسبة  Ƅاآƅةبعض اادوات اƅعادية ااقام و   

ااƄƅتروƊية في هو Ɗظام اƅمعلومات اƅذي يعتمد على ااجهزة و  : سبالمحو نظام المعلومات  -ب
           5.اƅمعاƅجات ااƄƅتروƊية باستخدام تتموفي معاƅجة بياƊاته و  واإخراجعمليات اادخال 

صاƊعي اƅقرارات ƅدعم حاسوبي يستخدم من قبل اƅمديرين و Ɗظام : نظام المعلومات لدعم القرارات -ج
مع  ƅأفرادإن دور Ɗظم دعم اƅقرار يقتصر على جمع اƅموارد اƅفƄرية . في اƅمؤسسة عملية اتخاذ اƅقرارات
6.ت اƅحاسوبي ƅتحسين جودة اƅقراراتقدرات Ɗظام اƅمعلوما  

تجميع  هو ذƅك اƊƅظام اƅذي يتوƅى عمليات ( :معالجة البيانات) جة المعامات نظم معال-د
جراءة اƅتي تحدث في اƅمؤسسة  و اƅيوميحداث أاخارجية و داخلية و  اƅبياƊات من مصادر عمليات  ا 
خراجها في شƄل تقاريراƅمعاƅجة اƅازمة و  7.ا   

                                                           

.01، ص 2310، عمان ، 0اƅتوزيع ، ط، دار اƅحامد ƅلƊشر و  -منظور إداري  –نظم المعلومات اادارية جمعه اƊƅجار ،  فايز  1  

.20،ص 2330، داراƅجامعة ، ااسƊƄدرية ، نظم المعلومات اادارية سوƊيا محمد اƅبƄري ،   2
  

 . 130، ص 2330، دار اƅمسيرة ، عمان ،  -مدخل إستراتيجي معاصر –نظم المعلومات ااستراتيجية غسان عيسى اƅعمري ، سلوى أمين اƅسامرائي ،  3
4
 .00،ص2330، دار صفاء ،عمان ،  نظم المعلومات اإداريةإيمان فاضل اƅسامرائي ، هيثم محمد اƅزعبي ،  
،  0، دار اƅمسيرة ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط -المعلوماتو تƂنولوجيا  -ادارية نظم المعلومات اعامر إبراهيم قƊديلجي ، عاء اƅدين عبد اƅقادر اƅجƊائي ،  5

 .  00، ص  2330،عمان
.00، ص2330، دار اƅيازوري اƅعلمية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ،  نظم المعلومات ااداريةسعد غاƅب ياسين ،   6  

.210،ص 2330اƅتوزيع ، ااسƊƄدرية ، مؤسسة حورس اƅدوƅية ƅلƊشر و  ،، نظم المعلومات اادارية أحمد فوزي ملوخية   7  



نظام المعلومات التسويقية: الفصل اأول  

 

14 

 

آات وااجهزة في أداء مهام ،  استخداميقصد بآƅية اƅمƄاتب : ( نظم آلية المƂاتب )نظم معلومات المƂاتب -و
، اƅبريد اƅصوتي ، اƅبريد ااƄƅتروƊي  ) ااتصااتبين مختلف اأƊشطة وضمان تدفق تقوم هذƋ اƊƅظم باƅتƊسيق 

داداخل اƅمƄتب اƅواحد وبين مƄاتب و ( اƅخ ... اƅخارجي  محيطبين اƅ، وبيƊها و رات اƅمؤسسة اƅمختلفة من جهةا 
اتخاذ قراراتهم على أحسن في مساعدتهم ت واƅبياƊات إƅى اƅمحتاجين إƅيها و من جهة أخرى ، Ɗƅقل اƅمعلوما

1.وجه  

:ويضم مايلى : م المعلومات الوظيفية انظ-4  

ظام على أƊه ترƄيبة من اأفراد واƅمعدات واإجراءات يعرف هذا اƊƅ :نظام معلومات الموارد البشرية -أ
اƅموظفين اƅتي تشمل اƅتسيير اƅتƊبئي ƅلعمال ، تسيير  توزيع معلوماتاƅمصممة بغرض تجميع وتحليل وتقييم و 

يجاد اƅقرارات في Ƅافة اƅمجاات اƅمتعلقة بإدارة اƅعƊصر اƅبشري ،إاƅمهƊية ƅلعمالاƅمسارات و ،تسيير اƄƅفاءات 
2.في اƅمؤسسة   

اأƊظمة  غيرها منيا و اادارة اƅعلƊƅظام اƅذي يزود إدارة اإƊتاج و هو ذƅك ا :نظام المعلومات اانتاجية -ب
اƅمساعدة على اتخاذ اƅقرارات اƅمتعلقة ذƅك من أجل اƅمعلومات واƅحقائق اƅمتƊوعة و  باƅبياƊاتاƅمرتبطة بها 
مراقبة تاجية ، مراقبة عمليات ااƊتاج و تƊفيذ اƅعمليات ااƊختلفة مثل تصميم اƅمƊتج ،تخطيط و بƊشاطاتهم اƅم

3.اƅجودة   

ƅدعم و تشغيل اƊƅشاطات اƅماƅية عبارة عن Ɗظم مصمم تƊƄوƅوجيا  :نظام المعلومات المحاسبية و التمويلية -ج
اƅحقائق عن اƊƅشاطات اƅماƅية في اƅمؤسسة Ƅƅافة اƅمستوياتها من خال اƅمساعدة في دارة باƅمعلومات و وتزويد اا

عداد اƅموازƊات و و  راƅتزويد بتقارياƅتخطيط اارباح و تخطيط ااستراتيجيات اƅماƅية في اƅمستوى ااستراتيجي و  ا 
  4.اƅقوائم اƅماƅية

                                                           

.220إبراهيم سلطان ، مرجع سابق ،ص   1  
،  -دراسة استطاعية على مؤسسات منطقة تبسة  –استخداماتها ، فوائدها ، و تأثيرها على تنافسية المؤسسة : أنظمة المعلومات فيصل سايغي ،  2

  .00، ص 2330أعمال ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و علوم اƅتسيير ، جامعة اƅحاج ƅخضر باتƊة، اƅجزائر ،  رساƅة ماجستير تخصص إدارة
 .100، ص 2330، رساƅة ماجستير ، تخصص تسويق ، جامعة اƅبليدة ، اƅجزائر ،  أهمية نظم المعلومات في تدعيم الميزة التنافسيةصدقي اƊƅعاس ،  3
.130-132هيثم محمد اƅزعبي ، مرجع سابق ، ص ص  إيمان فاضل اƅسامرائي ،  4  
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ارة عن هيƄل متداخل من اأفراد واأجهزة وغيرها ، Ɗظام معلوماتي عب وهو : نظام المعلومات التسويقية -د
 و قيةاƅرقابة اƅتسوياƅقرارات ƅعمليات اƅتخطيط واƅتƊفيذ و  باتخاذƊشر اƅمعلومات اƅخاصة ƅجمع وتحليل وتصƊيف و 

1.مور اƅمتعلقة باƅمزيج اƅتسويقي تحسيƊها ، بااضافة إƅى Ƅافة اا  

.سيتم تƊاول هذا اƅعƊصر بشيء من اƅتفصيل في اƅمبحث اƅمواƅي   

ات Ɗجد أن اƅتطور اƅتƊƄوƅوجي اƅحديث Ɗƅظم اƅمعلومات جعل من اƅسهوƅة Ɗقل اƅمعلومة مباشرة من أحد اƅمجاو 
.ت بين اأƊظمة اƅوظيفية اƅفرعية اƅشƄل اƅمواƅي يبين تبادل اƅمعلومااƅوظيفية ƅلوظيفة ااخرى ، و   

ةاأنظمة الوظيفية الفرعية للمؤسستبادل المعلومات بين يوضح :  (24)رقم  الشƂل  

 

دراسة حالة  –دور نظام المعلومات التسويقي في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة و المتوسطة حƊان اƅسبع، :  المصدر
وسطة ، تخصص تسيير اƅمؤسسة اƅصغيرة و اƅمت اƅتسيير، م، رساƅة ماجستير في علو  (GMS)مؤسسة المطاحن الƂبرى للجنوب 
 . 00، ص  2330اƅجزائر ، ،علوم اƅتسيير ، جامعة محمد خيضر بسƄرة Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية واƅتجارية و 

  

                                                           

دراسة حالة المؤسسات بالمسيلة مطاحن الحضنة ،  –دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي و الرقابة عليه اƅعيد فراحتية ،  1
جامعة محمد بوضياف باƅمسيلة ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و علوم اƅتسيير و اƅعلوم  ، رساƅة ماجستير في اƅتسويق ، -الجزائر ، لألمنيوم ، ملبنة الحضنة 

 . 00، ص  2330اƅتجارية ، اƅجزائر ، 
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 .ااطار النظري لنظام المعلومات التسويقية: المبحث الثاني
 بمثابة اأخيرة هذƋ أصبحت حيث اƅمعلومات عصر بأƊه عƊه يقال ما أƄثر عصر في اƅيوم اƅمؤسسات عيشت

 اƅحال بطبيعة اƅتسويق مدير أن Ƅما وتأثير قوة أƄثر ويصبح أƄثر يملك أƄثر يعرف فمن لقبواƅمست واƅقوة اƅثروة

 Ɗظام يتيحها سوى ا اƅمعلومات هذƋ وƄل،  وخططه إستراتيجياته ويضع أهدافه يحدد Ƅƅي ƅلمعلومات يحتاج

 أربعة خال من اƅمبحث هذا في باƅتفصيل سƊدرسه واƅذي ،"اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام" ب يدعى معلومات

 Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية ماهية  إƅى Ɗتطرق بعدها ،ماهية اƅتسويق  يضم واƅذي اأول اƅمطلب أوƅها مطاƅب

 اƅمطاƅب هذƋ وأخر اƅثاƅث اƅمطلب في سƊتƊاوƅها مصادرƋ و  اƊƅظام بيƊما عƊاصر هذا اƅثاƊي اƅمطلب في ذƅك و 

 .اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظاموظائف اهمية و  اƅرابع  تضمن اƅمطلب هو

.التسويقماهية  :أولاب المطل  

وقد عرف مع اƅوقت تطورا ملحوظا، حتى  اƅمؤسسةيعتبر اƅتسويق علما من علوم اƅتسيير اأƄثر أهمية داخل 
باƅمحيط وƄذا باƅمدى اƅبعيد في  ااهتمامويعبر عن ضرورة ، اƅمؤسسةأصبح يحتل اƅمƄاƊة اƅمرƄزية بين وظائف 

 :مƊها تعار يف هƊاك عدة و  .آن واحد عƊد اتخاذ اƅقرارات ƅلمؤسسة
 اƅحصول واƅجماعات اأفراد خاƅها من يستطيع اƅتي واإدارية ااجتماعية اƅعملية "بأƊه  kotlerيعرفه 

 1".بيƊهم فيما وتقييمها وتبادƅها إƊتاجها طريق عن وذƅك اƅمƊتجات، من فيه ويرغبون يحتاجوƊه ما على

 اƅمƊتج إƅى من اƅخدمات، و اƅسلع تدفق اƅتي توجه اأƊشطة تلك:" بأƊه أما اƅجمعية اأمريƄية ƅلتسويق فتعرفه

 2".اƅمستهلك

اƅخدمات Ɗية واƅمساعدة في إيجاد اƅسلع و اƊƅشاط اƅذي يقوم باƅتعرف على اƅحاجات اإƊسا ذƅك"بأƊه   foxيعرفه 
وƄذƅك توصيلها  اƅمƊتجة،اƅخدمات ل على إقƊاع اƅمستهلƄين باƅسلع و اƅعماƅتي يمƄن أن تشبع هذƋ اƅحاجات و 

  3".بحيث يضمن إشباعهباƅسعر اƅذي يتƊاسب مع قدراته و ƅلمستهلك و 

 توقعات اƅمستهلك و  احتياجاتتحقيق اƅمؤسسة أهدافها من خال مقابلة " ن اƅتسويق هو أفيري ب Jobber أما

 4" .بطريقة أفضل في ظل اƅمƊافسة 

                                                           

  .0ص ، 2002 عمان، وائل، دار ،-تحليلي مدخل -التسويق  أصول ،توفيق رائف معا، Ɗاجي  1
 2JOSEPH Jestin, B.Parameswari, Marketing of Information Products and Services for Libraries in India, Madurai 
Kamaraj University, Library Philosophy and Practice, No1, Vol 5, New Delhi, 2002, p 2.  

،  2310، دار اƅرضوان ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ، 1ط،  -التسويق عبر اإنترنت  –أصول التسويق في المنظمات المعاصرة فتحي أحمد ذياب عواد ،  3
  . 20ص 

  .10ص  ، 2001 اƅقاهرة، قباء، دار ، -والعشرين الحادي القرن في - التسويق إستراتيجيات حسن، اƅعزيز عبد أمين 4



نظاϡ المعϠوماΕ التسويقية:الفصل اأول  

 

16 

 

 مƊظمة عمليات مجموعة عن عبارة إا هو ما اƅتسويق بأن اƅقول Ɗستطيع اƅتعاريف هذƋ خال ومن

 ورغبات حاجات تلبية بهدف واأفƄار، واƅخدمات ƅلسلع واƅتسعير واƅترويج اƅتوزيع تحدث ومتƄاملةواƅتي

 .ƅلمؤسسة اƅمحيطة اƅبيئة في تحدث اƅتي ƅلتغيرات وفقا مƊاسب بربح اƅعماء مختارة من مجموعة
 عناصر المزيج التسويقي : ثانيا 

 Ƌتحقيق أهدافهم ، تشمل هذƅ تسويقƅتي يستخدمها مدراء اƅوسائل اƅه مجموعة اƊتسويقي على أƅمزيج اƅيعتبر ا
اƅترويج  بحيث يقوم Ɗتج أو اƅسلعة ، توزيع ، تسعير و اƅوسائل اƅعديد من اƅعوامل اƅتي يمƄن تلخيصها في اƅم

فقا ƅمتطلبات اƅظروف حيث يƄمن ربعة و أا ة مƊاسبة ƅهذƋ اƅعƊاصرمدير اƅتسويق اƊƅاجح بإيجاد إستراتيجي
 : مضمون Ƅل عƊصر من عƊاصر أو مƄوƊات اƅمزيج اƅتسويقي فيما يلي 

اƅبائع ، Ƅما أن عملية ااتصال  ما بين اƅمشتري و بة اƅحلقة اƅرئيسية في تحقيق ثايعتبر اƅمƊتج بم :المنتج -1
زيادة مستوى ستساهم با شك في زيادة مƄاƊة وموقع اƅمؤسسة في اƅسوق و  ƅمƊتج أو اƅبائعاإهتمام به من قبل 

 ƅ.1دى اأفراد اجتماعيأرباحها ، إضافة إƅى مساهمته في خلق حاƅة تطور 

  2.هƊاك اƅعديد من اƅقرارات اƅخاصة باƅمƊتج يجب على مدير اƅتسويق اتخاذهاو 

 .شƄل و ƅون اƅغاف -                                        .تحديد جودة اƅسلعة -

                                                  تحديد ااسم اƅتجاري                                                                                                           -               .تحديد اƅشƄل و اƅحجم اƅذي تقدم به اƅسلعة - 

 تحديد اƅبياƊات اƅمƄتوبة -           جديدة و تطوير اƅمƊتجات اƅحاƅية إبتƄار مƊتجات  -

 تحديد اƅخدمات اƅمصاحبة ƅتقديم اƅسلعة  -

اƅتƊازل ضمƊه من مƊافع و تفهو مقدار اƅوحدات اƊƅقدية اƅتي يقبل بها مقابل اƅتضحية باƅمƊتج و ما ي : السعر -0
ة اƅمحددة ƅعملية اƅمشتري فهو اƅقيمقيمة اƅمƊتج ƅدى Ƅل من اƅبائع و  فاƅسعر تعبير عن. عƊه ƅصاƅح اƅمشتري 

 3.اƅتبادل بيƊهما

 
                                                           

دراسة تطبيقية في شرƂة بغداد  –عملية خفض Ƃلفة المزيج التسويقي في تقويم أداء منظمات ااعمال أخرون ، قاسم حسين اƅعبيدي ، و  علي 1
  . 0، ص  2313 ، بغداد ، 10، اƅمجلد  2، مجلة جامعة بابل ƅلعلوم ااƊساƊية ، اƅعدد  -للمشروبات الغازية 

.10علمي  ƅزهر مرجع سابق ، ص  2  

.220، ص 2310، إثراء ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ،  -اطار نظري و تطبيقي  –إستراتيجيات التسويق اƅهام فخري طميلة ،   3
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 1 :من أهم اƅقرارات اƅمتخذة في هذا اƅمجال هي 

 .تحديد اƅسعر اأساسي -

 .اƅخصومات اƅتي تمƊح ƅلموزعين -

 .تحديد سعر اƅخدمات و اƅضمان ƅلسلعة -

ƅعمليات اƅتي تضمن تدفق اƅسلع اذات اƅعاقة في تحديد اأƊشطة و هو مجموعة من اƅقرارات  :التوزيع -3

لى عملية اƅتحريك مجموعة من اأƊشطة اƅتي تƊطوي عهي أو . ƅمƊتج إƅى اƅمستهلك اƊƅهائي اƅخدمات من او 

 .اƅخدمات من مƄان إƊتاجها إƅى اأسواقاƅمادي ƅلسلع و 

    2: من هذƋ اƅقرارات و  

  .سياسات اƅتوزيع من حيث توزيع مباشر أو غير مباشر تحديد قرارات اƊƅقل واƅتخزين -

اƅبيعية ƅديه ، تشƄيلة ط اƅجغرافي ، اƄƅفاءة اإدارية و يعتمد هذا ااختيار على موقع اƅوسيء و إختيار اƅوسطا -

 .اƅوظائف اƅتي يقدمهاقدراته اƅماƅية ومستوى اƅخدمات و  اƅتي يوفرها ، اƅمƊتجات

 عن طريق اƅوƄيل اƅوحيد و تماد اƅتغطية اƅشاملة ƅلسوق ، أإختيار سياسات اƅتوزيع اƅمƊاسبة من حيث اع - 

أي سلعة أو متƄامل يقوم على Ɗقل اƅمعلومات عن اƅمعروض  Ɗظام اتصالحيث يعتبر بمثابة  :الترويج -4

ƅى جمهور مستهدف من اƅمستهلƄين ƅحمل أفرادƋ على قبو قƊاعي و خدمة بأسلوب إ ل اƅسلعة أو اƅخدمة ا 

 3.اقتƊائهامن ثم شرائها أو اƅمروج ƅها و 

 4:و هيهƊاك اƅعديد من اƅقرارات اƅهامة 

تحديد مستوى استخدام اإعان واƅرساƅة ااعاƊية اƅموجهة ƅلمستهلك و Ƅذƅك تحديد وسائل ااعاƊية  -

 .اƅمستخدمة

                                                           

.220اƅهام فخري طميلة ، مرجع ƅسابق ، ص  1  

. Ɗ220- 220فس اƅمرجع ، ص ص 2  

.  001، ص 2330، دار اƅحامد ، عمان ،  –مفاهيم معاصرة  –التسويق اهيم حداد ، Ɗظام موسى سويدان  ، شفيق إبر   3  

.203اƅهام فخري طميلة ، مرجع سابق  ،ص   4
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 .تƊظيم و اختيار اƅقوة اƅبيعية -                                  .تحديد ميزاƊية اإعان -

   .                                تحديد مƄافأة رجال اƅبيع -               .حديد حدود استعمال اƅبيع اƅشخصيت  -

 أهمية التسويق : ثالثا 

  :فيما يلياأفراد و أهمية اƅمترتبة على دراسة اƅتسويق و تطبيقه من قبل اƅمؤسسات  تƄمن
في تقدير حجم اƅطلب بحوث اƅتسويق ƅتسويق عن طريق قيامها بدراسات و تساعد اƅوحدات اƅمتخصصة با -1

يجاد اƅفرصة اƅتسويقية اƅممƄن استغاƅهاو  على اƅمƊتجاتها  1 .ا 

تقديم و  اابتƄاراتيوفر اƅتسويق أفضل اƅوسائل اƅتي يمƄن إتباعها ƅتحقيق اإشباع اƅمطلوب من خال -2
 .اƅمƊتجات اƅجديدة من حين إƅى آخر 

اƅسلع اƅتي توفر ƅهم سبل  اقتƊاءيخلق اƅتسويق تطلعات جديدة ƅدى اأفراد ƅرفع مستوى معيشتهم عن طريق -3
 .اƅحياة اƅمريحة 

4-ƅى زيادة تفضإن اأداء اƅتسويقية يؤدي إƅلجهود اƅ مؤسسة و فعالƅتجات اƊمƅ مستهلكƅمن ثم يدعم يات ا
 2 .تقديم سلع جديدة تساهم في رفع اƅمستوى اƅمعيشي أفراد اƅمجتمع و  اابتƄارمرƄزها اƅماƅي مما يشجعها على 

 .التسويقيةماهية نظام المعلومات : الثاني المطلب
 Ɗفهم حتى وهذا مراحل تطورƋ ،  توضيح ثم مفهوم Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية أوا، إƅى اƅمطلب هذا في سƊتطرق

 .اƅتسويقية اƅمعلومات أƄثر Ɗظام
 تعريف نظام المعلومات التسويقية :  اوا
 Ɗفس اƅمعƊى في تصب أƊها إا اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام تƊاوƅت اƅباحثين من ƅمجموعة عدة تعاريف وردت ƅقد

 : يلي فيما ƊذƄرها مƊها عيƊِة وهذƋ واƅمضمون،
 اƅبياƊات وترتيبها، ƅجمع واإجراءات واƅمعدات اأفراد يضم مستمر Ɗظام" بأƊه kotler اƅتسويق أبوعرفه 

 3".قاƅتسوي قرارات ƅمتخذي اƅوقت Ɗفس في وتوزيعها وتقييمها، وتحليلها

                                                           

.   00، ص ، ااسƊƄدرية 2330، اƅدار اƅجامعية ،  مبادئ التسويقمحمد فريد اƅصحن ، Ɗبيلة عباس ،   1  

.20 -20، ص ص  2333مؤسسة اƅوراق ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ،  ، أسس التسويقمحمد أمين اƅسيد علي ،  2  

 . 220ص ، 2007 اƅرياض، اƅمريخ، دار سرور، إبراهيم علي ترجمة، سرور اأول، اƅجزء ،التسويق أساسيات أرمستروƊج، جاري Ƅوتلر، فليب 3 
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ة ƅتوƅيد اإجراءات اƅمصممواآات و من اافراد متداخل هيƄل "بأƊه " Brien"يعرف أيضا حسب و 
 اتخاذƄأساس Ƅƅي تستخدم  خارج اƅمؤسسة اƅمعلومات و تدفقها ، واƅتي تم جمعها من اƅمصادر داخل و 

 1".اƅتسويقمجاات محددة في ميدان اƅقرارات في 
 Ƅفاءة ذات ƅلمؤسسة اƅتسويقية اإستراتجية جعل إƅى يهدف ومترابط Ɗظامي Ɗموذج"يعرف أيضا على أƊه 

Ƅ2".برأ 

 وذƅك ƅلمعلومات مƊظم تدفق توفير بغرض تصميمه تم محوسب Ɗظام عن عبارة"في حين يرى اƅبعض بأƊه 

 3".اƅمؤسسة في اƅتسويقية اأƊشطة ودعم ƅتمƄين
و تطوير ااستراتيجيات اƅتسويقية ال على مراقبة ااسواق و Ɗظام يساعد مƊظمات ااعم"هو يمƄن تعريفه أيضا و 

اƅتƄامل ما ومات اƅتسويقي أن يحقق اƅتƊسيق و تƊفيذ هذƋ ااستراتيجيات ، Ƅما يمƄن Ɗƅظام اƅمعلعلى Ƅذƅك اƅعمل 
يتƄون Ɗظام اƅمعلومات Ƅاƅتسويق وااƊتاج واƅبحث واƅتطوير واƅموارد اƅبشرية ، و ؤسسة ƅمبابين ااƊشطة اƅخاصة 

 4."مي اƅمعلومات دمستخاƅتوزيع ومدراء اƅتسويق و  قƊواتمحيط اƅتسويق و اƅتسويقي من مƊظومة متƄاملة من 

 مستمرة عملية" عن عبارة أƊه على اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام تعريف يمƄن اƅسابقة اƅتعاريف خال ومن
ل وتحلي وحفظ وتبويب وتسجيل ƅجمع بيƊها ما في تتفاعل واƅتي واإجراءات واƅمعدات اأفراد تضم ومƊظمة،
على  واƅعمل فيها، اƅمؤثرة اƅعƊاصرو  اƅمؤسسة بأعمال اƅمتعلقةو  واƅمستقبلية، واƅحاƅية اƅماضية اƅبياƊات

وباƅدقة  اƅمƊاسب، وباƅشƄل اƅوقت ااستراتيجية في اƅقرارات إتخاذ اƅازمة اƅمعلومات على ƅلحصول إستراجاعها
 5".اƅمؤسسة أهداف يحقق بما اƅمƊاسبة،

 6 :فينظام المعلومات التسويقية و المتمثلة  سمات و خصائص مما سبق نستخلص
يتمثل اƅهدف اƅجوهري Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية في توفير اƅمعلومات اƅضرورية إدارة اƅتسويق خاصة  -

Ɗية ااستفادة مƊاƄسبة  هامع إمƊƅفرعيةباƅإدارات اƅ  ية،اأخرىƅماƅموارد  اƅمحاسبية و إدارة اƅبشرية،اƅو  ا
 .متƄاملي إطار إدارة اإƊتاج ف

                                                           
1 Mustafa Al-Shaikh, The Effect of Marketing Information System on Décision Marketing, Recherches 
économiques et managériales:N°7, Faculté des Sciences Économiques et Commerciale et des Sciences de Gestion, 
Université Mohamed Khider - Biskra, 2010, p 4. 

رساƅة  -إناد الجزائر مرƂب شلغوم العيد –دراسة حالة مجمع هنƂل  –دور نظام المعلومات التسويقية في إتخاذ القرار التسويقي رشيد بن اƅشيخ اƅفقون ،  2
  .00،ص233ماجستير في تسيير اƅمؤسسات ، جامعة مƊتوري  بقسƊطيƊة ، Ƅلية اƅعلوم اإقتصادية و علوم اƅتƊسيير ، اƅجزائر ، 

3ROBERT Harmon, Marketing Information Systems, Portland State University, Encyclopedia of Information Systems 
(Elsevier Science), Vol:3, USA, 2003, p 2. 

4  ، Ƌعوامرƅتوزيع ، عمان ،  -بين النظرية و التطبيق -بحوث التسويق محمد عبد اه اƅشر و اƊلƅ حامدƅ01، ص 2312، دار ا.  
 . 207 ص ، 2002 اƅقاهرة، اƅمصرية، اƄƅتب دار ،-؟ 01ال القرن تحديات تواجه Ƃيف -الفعال  التسويق ،اƅحميد عبد أسعد طلعت 5

                . 10، ص  2332ة ، مؤسسة طيبة ƅلƊشر و اƅتوزيع ، اإسƊƄدرية ، ، المعلومات و البحوث التسويقي علفه أبوعصام اƅدين أمين  6
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- ƅتي تم جمعها من اƅات اƊبياƅتحويل اƅه يقوم باƊسلع و  محيطأƅداخلي عن ااسواق و اƅخارجي واƅا
 .اƅعماء إƅى معلومات يستفيد مƊها متخذ اƅقرار في توجيه اƅسياسة اƅتسويقية 

يستطيع اƅتƊبؤ أن Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقي ا يتعامل فقط مع معلومات اƅماضي و اƅحاضر و Ƅƅن  -
 .باƅمستقبل في ظل اƅمعطيات اƅتي اعطيت ƅلƊظام 

يتصف Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية بااستمرارية و اƅتواصل مع استمرار و تواصل اƅمؤسسة و تجدد  -
 .متواصل ومات على Ɗحو مستمر و تميز باƅتغيير ، من خال توفير اƅمعلمحيط يااƊشطة اƅتسويقية في 

 .علومات اƅقديمة و اƅحديثة إمداد باƅمعلومات اƅعمل على تƄامل اƅم -
 .اƅرياضية  اƊƅماذجيحلل اƅمعلومات باستخدام  -
 .و مراحل تطور نظام المعلومات التسويقية  نشأة: ثانيا 

وباƅتاƅي  اƅتسويقي محيطاƅ على طرأت اƅتي باƅتطورات اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام تطور ومراحل Ɗشأة ارتبطت
 حديث ƄاتجاƋ اƅستيƊات بداية في مرة أول ظهر اƊƅظام وهذا اأعمال مؤسسات داخل اƅتسويقي اƊƅشاط أداء

اƅخبير  هو اƊƅظام هذا فƄرة ائدر  و اƅتسويقية اأƊشطة إدارة في إيجابية تغيرات يحدث أن مƊه يتوقع ومتطور
 وترتƄز اأمريƄية، أƊدياƊا واية في "داƅتون إدوارد"  مؤسسة في يعمل Ƅان اƅذي Robert WilliamاامريƄي 

Ƌرة هذƄفƅظام على ااعتماد ضرورة على اƊ مƄجمع محƅ اتƊبياƅجتها وتحليلها اƅمدراء مهمة تسهل حتى ومعا 
 على اƊƅظام هذا وتطور Ɗشأة مراحل توضيح يمƄن ذƅك على وبƊاء  ااستراتيجية اƅقراراتاتخاذ  في اƅتسويق

  1:اƅتاƅي  اƊƅحو
  ƅحل استخدامها في تƊحصر اƅتسويقية اƅمعلومات من ااستفادة مجاات ƄاƊت حيث :الثمانينات أوائل في

 أجهزة إƊشاء في تمثلت محدودة تطورات سوى اƅمرحلة هذƋ في Ɗشهد ƅم وƅذا فقط، اƅيومية اƅتسويقية اƅمشاƄل
 .اƅتسويقية اƅمعلومات إدارة مهمة تتوƅى اأعمال مؤسسات داخل اƅتسويق ƅبحوث

 في أو اأسواق  في سواء باƅمؤسسة اƅتسويقی اƅمحيط على اƅتغيرات من اƅعديد طرأت :الثمانينات منتصف في

 اƅعديد ظهور إƅى إضافة اƅموردين، و واƅموزعين اƅمƊافسين جاهاتات وأ سياسات و اƅمستهلƄين، ورغبات أذواق

 اƅمعلومات Ɗظام إƊشاء ضرورة إƅى أدى مما واƅسياسية ااقتصادية و اƅتƊƄوƅوجية واƅتطورات من اƅتغيرات

 .اƅتسويقية اƅمتغيرات هذƋ مع ƅلتعامل Ƅأساس اƅمؤسسة داخل اƅتسويقية

                                                           

، دمشق ،، جامعة دمشق ، Ƅلية ااقتصادرساƅة ماجستير ،  نظم المعلومات التسويقية في إعداد ااستراتيجية التسويقيةدور حياة صغيور ،  1
 . 32،ص2330
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 أصبح  حيث هامة، تطورات حدثت" ةاƅتسويقي اƅمعلومات Ɗظام وحدة" يسمى Ƅان حيث:التسعينات أوائل وفي

 خال من أهميته زيادة إƅى أدى مما اأعمال مؤسسات داخل دودمح  وهيƄل إطار اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗƅظام

واƅمجاات  اƅمؤسسة في اƅتسويقية اأƊشطة بين ما في واƅتƊسيق اƅتƄامل إحداث في يلعبه اƅذي اƅهام اƅدور
اأساƅيب  أحدث ستخداماو  دخالا إƅى إضافة وغيرها واƅتطوير واƅبحوث واƅتمويل ƄاإƊتاج اأخرى اƅوظيفية
 عƊه اƊبثق ما وهو اƊƅظم ، تلك داخل اƅتسويقية واƅمعلومات اƅبياƊات حفظ أو ƅتشغيل سواء اƅتƊƄوƅوجية واƅوسائل

 .اأعمال مؤسسات داخل اƅممارسات اƅتسويقية تدعيم في اƊƅظم تلك ومساهمة فعاƅية زيادة
و اƅيوم Ɗعيش ثورة في اƅمعلومات اƅمتƊوعة و اƊƅاتجة عن تخزين و تحويل Ƅميات هائلة من اƅبياƊات اƅخاصة 

باأعمال و اƅتسويق ، إا أن اƅحجم اƅضخم من اƅبياƊات ا يضمن أƊها ستƄون مفيدة أو أƊها ستصل إƅى هؤاء 
و اƅدقة اƅمƊاسبة ، ومن هƊا Ƅان من اƅضروري  في اƅوقت اƅمƊاسب اƅذين هم بحاجة حقيقية ƅها اتخاذ اƅقرارات

 Ƌات و تزويدƊبياƅظام على توفير و تشغيل اƊƅظمة بحيث يعمل هذا اƊتسويقية في أي مƅمعلومات اƅظام  اƊ وجود
    ƅ.1متخذي اƅقرارات في اƅوقت اƅمƊاسب و اƅدقة اƅمƊاسبة 

 .التسويقيةعناصر و مصادر نظام المعلومات  :الثالثالمطلب 

اƅمصادرها ƅجمع يضم هذا اƅمطلب عƊاصر Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية اƅتي يتƄون مƊها ، باإضافة إƅي 
  .اƅمعلومات

 :التسويقية المعلومات نظام عناصر -أوا

 واƅتغذية اƅعمليات وبيƊهما واƅمخرجات اƅمدخات في تتمثل اأخيرة وهذƋ اƅعƊاصر من مجموعة Ɗظام Ƅƅل
    2:عƊاصرƋ هي  فإن اƊƅظم من ƄغيرƋ اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام وباعتبار اƅعƄسية

في تشغيل هذا اƊƅظام ، و اƅوفاء  تمثل مدخات Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية Ɗقطة اƅبداية :لمدخات ا-1
ا توفير مادة خام مƊاسبة اƅمطلوبة ، و ƅذƅك يستلزم مراعاة اƅدقة في توصيفها حتى يمƄن من خاƅهباƅمخرجات 
 .اƅمستفدين مƊهااƅمعلومات اƅتي تفي باحتياجات  إƊتاجو صاƅح 
 يعمل اƅتي ƅلمؤسسة اƅداخلی محيطاƅ بواقع اƅمتعلقة اƅمواصفات و واƅحقائق اƅبياƊات في مدخات هذƋ وتتمثل

 تعƄس واƅتي باƅمؤسسة اƅخارجی محيطباƅ اƅمتعلقة اƅبياƊات إƅى باإضافة ، وغيرها اإمƄاƊيات مثل اƊƅظام فيها

 اƅسوق ،اƅمƊافسون، ،اƅعماء )هي اƅجهات وهذƋ مفتوح Ɗظام بوصفها اƅمؤسسة معها تتفاعل اƅتي اƅجهات طبيعة

                                                           

رساƅة ماجستير في  ، ، أهمية استخدام نظم المعلومات التسويقية في فنادق فئة الخمس نجوم العاملة في اأردنبدر اƅدين محمد على  بƊي إسماعيل  1
 . 20، ص2330، نإدارة اأعمال،  جامعة  آل اƅبيت ااردن ، Ƅلية إدارة اƅمال و اأعمال  ، قسم إدارة اأعمال، اارد

.01، صمرجع سا بق محمد عبد حسين اƅطائي ، تيسير محمد اƅعجارمة ،  2  
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 وهذƋ ، (واƅثقافية ااجتماعية و اƅديƊية اƅعوامل ومختلف اƅجمعيات، و ااتحادات اƅماƅية،اƅحƄومية و  اƅمؤسسات

و  داخلية و بحوث اƅتسويقتقارير اƅتسويقية و Ɗظام  ااستخبارات Ɗظام في تتمثل أƊظمة أربع توفرها اƅمدخات
 .Ƅلها سƊتطرق إƅيها في اƅمبحث اƅثاƅث. Ɗظم دعم اƅقرار

  :اƅتاƅي اƅجدول في يوفرها اƅتي اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام مدخات أهم عرض ويمƄن

 .مدخات نظام المعلومات التسويقية: (1)الجدول رقم 

 البيانات التسويقية الداخلة لنظام المعلومات التسويقية 

 البيئة  البيانات 
 :عن اƅعماء 

Ɗطباعاتهم عن اƅسلعة أو اƅخدمة اƅمقدمة  .آراءهم وا 
 :بياƊات إقتصادية 

 .اƅدخل اƄƅلى ƅلفرد  -
 .اƅدخل اƅممƄن اƅتصرف فيه  -

 :بياƊات إجتماعية 
 .اƅطبقات ااجتماعية -
 . واƅعادات واƅتقاƅيد اƅقيم -

 .اƅميل ƅادخار واƅميل ƅاستهاك  -
 . Ɗسبة اƅتعلم -

 . اƅدياƊات -

 .ااƊماط اƅوظيفية  -
 :بياƊات سلوƄية 

 .اƅدوافع اƅمؤثرة في قرار اƅشراء  -
 .معامات اƅعماء  -
 .أƊواع مشتراياتهم  -
 .مدى إƅتزامهم بشرط ااƊفاق  -
 .حساباتهم حسب أƊواع اƅمشتريات  -

 :عن اƅسوق 
اƅمƊاطق اƅجغرافية اƅتى تغطيها اƅمؤسسة  -

 .واƅمƊاطق اƅمحتمل تغطيتها مستقبا 

 
 الخارجية 

 
 
 
 
 
 
 

 الخارجية 
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 .درجة اƅتشبع اƅحاƅية في اƅسوق  -
 .حجم اƅسوق اƅمرتقب  -
 .وسائل اƅترويج اƅممƊƄة Ƅƅل سوق  -
 .مƊافذ اƅتوزيع اƅموجودة  -

 :عن اƅمƊافسة 
 .طبيعة اƅسلعة أو اƅخدمة اƅمƊافسة  -
- ƅتجات اƊمƅتساع خطوط ا  .مƊافسينعمق وا 
 .مƊافذ اƅتوزيع اƅتي يستخدمها اƅمƊافسين -
 .أسعار اƅمƊافسين -
 .وسائل اƅترويج اƅتي يستخدمها اƅمƊافسين -

 :عن اƅبياƊات اƅقاƊوƊية 
 .ااشƄال اƅقاƊوƊية ƅلمؤسسة -
 .شروط اƅملƄية -
 .شروط اƅترخيص  -
 :اƅقواعد اƅقاƊوƊية اƅخاصة ب  -
 اƅمواصفات ، اƅتعبئة ، اƅعامات اƅتجارية ، -

 .ضمان اƅمƊتج
 :عن اƅمؤسسة 

 :بياƊات عن اƅمƊتجات اƅتي تقدمها -
 تجƊل مƄ ية وموقفƅحاƅتجات اƊمƅعدد ا.  
 لسوقƅ مقترح تقديمهاƅتجات اƊمƅا. 

  ات ووسائلهاƊقواعد ااعا. 
 شخصيƅبيع اƅا . 
 ربحƅتحديد هامش ا. 
 :بياƊات عن إمƄاƊياتها  -
  ماديةƅ(أرباحها واتجاهاتها ) ا 
  بشرية ودرجةƅدوراناƅفاءتها ومعدل اƄ. 
 اختصاصات اادارات. 
 ظيمي وخطوط ااتصالƊتƅل اƄهيƅا. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  اƅداخلية
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 . 203 – 200، ص ص  2330ااسƊƄدرية ، دار اƅجامعة اƅجديدة ، ،نظم المعلومات ااداريةمحمد إسماعيل بال ، :المصدر 

 اƊƅظام هذا يƊجزها واƅتي ، اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام في واƅفعاƅيات اأƊشطة بها ويقصد :المعالجة عمليات-0

 خال من اآƅي اƅحاسب اƅعملية هذƋ يتوƅى حيث ،( معلومات) مخرجات إƅى(اƅبياƊات)اƅمدخات  تحويل بهدف

 تحصيل عملية بعد تأتي واƅتي اƅتصفية في واƅعمليات اأƊشطة هذƋ وتتمثل معيƊة، ƅبرامج طبقا اƅصƊاعي اƅذƄاء

 اƅتصƊيف عمليتي على تشتمل اƅتي و اƅفهرسة عملية تأتي بعدها اƅخارجية و اƅداخلية مصادرها من اƅبياƊات

 1.اƅمعلومات استرجاع إƅى وصوا واƅتحديث اƅتخزين ثم ومن اƅتقارير إعداد ثم واƅترتيب

 يساعد معين معƊى باستخاص يسمح مما معيƊة داƅة ƅها أصبحت اƅتي اƅمعلومات في تتمثل  :المخرجات -3

 اƅمطلوبة باƅمواصفات تƄون أن اƊƅظام هذا مخرجات على ويجب اƅموقف وتقييم اأمور باستجاء اƅقرارمتخذ 

اƅمزيج اƅتسويقي و  اƅقراراتƄما يمƄن ااستفادة من هذƋ اƅمخرجات في ترشيد  اƅمدراء حاجات تلبي واƅتي
 :اƅمتمثلة في 

 .ااسواق اƅجديدة اƅتي يمƄن اƅدخول فيها  و اƅمƊتجات اƅجديدة اƅتي يمƄن إضافتها ƅلمزيج اƅحاƅي -
 .ƅلمؤسسةƊواحي اƅقوة و اƅضعف في Ƅل عƊصر من عƊاصر مزيج اƅمƊتجات اƅحاƅية  -
 .عليهاو Ɗوع اƅتطوير أو اƅتحسين اƅمطلوب إدخاƅه  تحسيƊها،اƅمƊتجات اƅمطلوب تطويرها و  -
 .اƅوسيلة اƅمƊاسبة Ɗƅقل اƅرساƅة ااعاƊية ƅلجمهور  -
 .قائمة باƅعماء اƅمرتقبين  -
 .ااسلوب اامثل ƅترويج اƅمƊتجات  -
- Ɗات و برƊبياƅتجميع اƅ تظمƊمؤ امج عمل مƅمستمر بجماهير اƅمعرفة آرائهم و مقترحاتهم ااتصال اƅ سسة

 .شƄاويهم و 
ردود افعاƅهم تجاƋ اƅسلعة بعد  عماء من حيث مدى تƄرار شرائهم و تقارير بمتابعة رجال اƅبيع ƅل -

 2:إƅى اأخيرة هذƋ تƊقسم حيث تقارير شƄل في تظهر اƅمعلومات وهذƅ. Ƌهااƅفعلي  استعماƅهم

 اƅيومية اƅمبيعات Ƅتحليل باƅمؤسسة اƅتسويقي اƅعمل بسير تتعلق حيث :بالعمليات خاصة معلومات - أ

 .وغيرها

Ώ -  ية معلوماتƂتيƂخطط وضع على تساعد هي معلومات  :تƅقصيرة اƅشطة تقييم وتشمل اأجل اƊأ 

 .اƅتسويقي اƅمزيج

                                                           

. 00اƅعيد فراحتية ، مرجع سابق ، ص     1  

.00، ص  2330، عمان ، 1، دار اƅراية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط مفاهيم تسويقية حديثة زاهر عبد اƅرحيم عاطف ،  2
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Ε -  معلومات خاصة وهي :راتيجيةإست معلوماتƅتسويقية اƅمستخلصة اƅظام من اƊƅمساعدة اƅ في اإدارة 

 وظيفة

 Ɗقاط تحليل إƅى باإضافة اƅتƊبؤ و ƅلسوق جديدة وخدمات سلع تقديم إمƄاƊيات ودراسة اƅمدى طويل اƅتخطيط

يوضح اƅشƄل رقم  مخرجات Ɗظام اƅمعلومات . حدة على مƊتج Ƅل في واƅمƊافسين اƅمؤسسة بين واƅضعف اƅقوة )
                            .اƅتسويقية

 .مخرجات نظام المعلومات التسويقية  يوضح: 25الشƂل رقم 
 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

 

، اƅمƄتبة اƅعصرية ƅلƊشر ، جامعة  -مدخل إداري وظيفي  –المعلومات اادارية  ، نظمعبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي : المصدر
 .223ص  Ɗشر،اƅمƊصورة ، بدون سƊة 

 اƅمعايير خال من اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام مخرجات قياس خاƅها من يتم اƅتي وهي :العƂسية التغذية - 4

 وبين اƊƅظام قبل من فعليا توفيرها تم اƅتي اƅتسويقية اƅمعلومات بين اƅمقارƊة على ترتƄز اƅتي ومسبقا، اƅمحددة

 وتصحيحها أسبابها تشخيص Ƅذا و بيƊها فيما ااƊحرافات تحديد بهدف توفيرها، واƅمخطط اƅمعلوماتاƅمستهدفة

 امعيار  تعد اƅقرارات،واƅتياتخاذ  بمهمة و باƅمخرجات ارتباطها Ɗظرا خاصة أهمية تƄتسب اƅتغذيةاƅعƄسية أن Ƅما

 ΕماϭϠالمع
 Δالتكتيكي 

 ΕماϭϠالمع
 Δااستراتيجي 

 ΕماϭϠالمع
 ΔيϠالتشغي 

تساعد عϰϠ متابعΔ سير 
العمل التسϭيقي في 

 Δالمؤسس 

 مثل

 

 ϭأ Δميϭالي Εالمبيعا
ϭااسب Δالمصنع  Δعي 

تساعد في ϭضع خطط 
التسϭيق ϭ برامجه قصير 
   ااجل

 مثل

 

 ϭ Δااجمالي Εيل المبيعاϠتح
 ϭ سائل ااعانϭ ϡتقيي
 تقييϡ منافذ التϭزيع 

تساعد في ϭضع خطط 
 ϭ يل ااجلϭيق طϭالتس

 ϭ ااهداف Δمراجع
ااستراتيجياΕ طϭيΔϠ ااجل      

 مثل 

    

 قراراΕ تقديϡ منتج جديد    

 قراراΕ دخϭل سϭق جديد

 قراراΕ تغيير سعر المنتج  

 

 خرجات نظام امعلومات التسويقية            
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 يتم اختلفت ذاا  و  ƅلمعيار مطابقة عدت اƅمهمة Ɗجاح في اƅمعلومات أسهمت ما ذاوا   هذا اƊƅظام فاعلية ƅقياس

 :اƅاحق اƅشƄل في تلخيصها تم اƅعƊاصر هذƋ وƄل ،1 اƅمعاƅجة وعمليات اƊƅظام مدخات في اƊƅظر إعادة
 عناصر نظام المعلومات التسويقيةيوضح  : 26الشƂل رقم 

 

 اƅمحيط اƅدخلي  

  

   

 

    

 

 

 

 

 

                                        

 اƅتغذية اƅعƄسية  

 ، -المعلومات  تƂنولوجيا إلى مدخل- التسويقية المعلومات نظم اƅعجارمة، محمد تيسير اƅطائي، حسين عبد محمد :اƅمصدر 

 .39 ص ، 2008 عمان، إثراء،

 . مصادر نظام المعلومات التسويقية: ثانيا 
                                                           

رساƅة ماجستير في اƅتسويق ، اأƄاديمية اƅعربية في اƅداƊمارك ، Ƅلية اƅدراسات اƅعليا ، اƅقدس ، نظام المعلومات التسويقية ، هشام محمد رضوان ،   1
  . 10، ص 2313

 :امدخات

:              البيانات عن
 التكاليف 

 امبيعات 

 اموارد امتاحة 

يا ارارج  ح ظروفا
 العام 

 سلوك امستهلك 

  

: عمليات امعاجة  

 šميع البيانات

 تصنيف البيانات

            فهرسة البيانات   

 إعداد امعلومات

 ţزين امعلومات 

 Ţديث امعلومات 

       اسرجاع

                      

 

اسرجاع 

 :امخرجات

 معلومات عن

     مزيج امنتج        

 مزيج التوزيع 

 مزيج التسعر 

 مزيج الرويج 

         

 

 قرارات امزيج التسويق   أنظمة امعلومات الفرعية 

 المحيط الخارجي

المدخاΕ من      
Δالمصادر الخارجي 

 المنافسϭن 

 المستϠϬكϭن 

 المساهمϭن 

 Εالمؤسسا
 Δميϭالحك 

 المϭردϭن  

 Εااتحادا 

المستϔدϭن من 
 Δخارج المؤسس 
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 Ɗ :1وعين وهي  حيث تقسم هذƋ اƅمصادر إƅى

 واƅبحوث اإحصاءات على وتشتمل اƅبحث في بها يسترشد مصادر وهي :للمعلومات الثانوية المصادر-1

 :اƅمصادر من Ɗوعين إƅى وتقسم مختلفة جهات من اƅصادرة واƅمƊشورات واƅدراسات

 اƅبحث ومشƄلة تتƊاسب واƅتي خاصة ؤسسةاƅم داخل من اƅمعلومات جمع يتم حيث :داخلية ثانوية مصادر-أ

 .اƅخ...اƅمبيعات و اƅبحوث اƅسابقة  وبياƊات اƅمحاسبية اƅبياƊات مثل أهدافه وتحقيق

 بعض بتحقيق اƅمتعلقة اƅجواƊب في اƅبحث تفيد ؤسسةاƅم خارج من مصادر وهي :خارجية ثانوية مصادر -ب

وااجتماعية واƅغرف اƅتجارية و  واƅسƄاƊية ااقتصادية واƅبياƊات وإحصاءات اƅحƄومية اƅبياƊات ومƊها أهداف
 .اƅخ ...اƅعلميةو اƅمراƄز اƅمƊافسين 

 :للمعلومات اأولية المصادر-0

 من وذƅك اƅتسويقي باƅبحث اƅمباشرة اƅصلة ذات اƅمعلومات على خاƅها من اƅباحث يحصل اƅتي اƅمصادر وهي

 اƅمبحوثينأو غير مباشرة من  اƅمباشرة، اƅمقابلة اƅمباشرة، اƅماحظة مثل مختلفة وسائل استخدام خال
و تقسم اƅمصادر ااوƅية هي ااخرى اƅى بحوث أوƅية .اƅخ ...من خال اƅبريد او اƅهاتف  ،( اƅمستهلƄين )

 :و اƅتي تتƄرر Ƅل مرة و تتوزع مصادرها اƅى مستمرة 
 .اƅمحاسبيةمعلومات و بياƊات من Ɗظام اƅمعلومات اƅماƅية و  - أ

Ώ -  ات و معلوƊتاج ، و بياƊظام معلومات ااƊ ات مفمات منƊتي هي بياƅثابتة صلة عن ماƅيف اƅاƄتƅختلف ا
 .اƅمتغيرة أو اƅمتعلقة بعمليات اƅتشغيل و 
 .اƅممƊƄةعلى اƅمعلومات بمختلف اƅطرق  اƅمؤسسة ƅلحصولاƅذي من خاƅه تسعى Ɗظام اƅتجسس اƅتسويقي و -ج

 .ظائف نظام المعلومات التسويقية  أهمية و و : المطلب الرابع 

 .أهمية نظام المعلومات التسويقية : أوا 

 2:تتجلى أهمية Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية فيما يلي 

 اƅقرار اتخاذ وباƅتاƅي وشاملة دقيقة معلومات ضوء في اƅمتاحة اƅبدائل دراسة على اƅقرارات متخذي يساعد-

 .ƅلموقف واأƊسب اأفضل باƅبديل وذƅك

 .اƅتسويقية اأƊشطة على اƅمؤثر محيطاƅ اƅقوى ƅتأثيرات اƅدقيق واƅتحليل اƅرصد على اƅتسويق مديري يساعد -

                                                           

.100 - 102، ص ص 2310، دار اƅراية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ااردن ، ق المباشر التسويسيد ساƅم عرفة ،   1  

.200-200، ص ص 2310، زمزم Ɗاشرون و موزعون ، عمان ، ، إدارة التسويق محمد أحمد عبد اƊƅبي   2
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 .اƅجديدة اƅمƊتجات تخطيط على يساعد Ƅما اƅتسويقية، اأƊشطة تحليل عمليات في اƅتسويق مديري يدعم -

اƅقرارات ااستراتيجية ƅلبيع و  اتخاذء اƅتسويق في اƅتخطيط ƅلمƊتج و اƅتسعير و اƅترويج واƅتوزيع و درام يساعد-
 .ااعان و اƅتƊبؤ في دراسات اƅسوق 

 .اƅمحتملة اƅبيع فرص وتحديد ƅها اƅمتواصل اƅرصد خال من اƅبيئة تتيُحها  اƅتي اƅتسويقية اƅفرص اƄتشاف -

 .معهم ƅلتعامل اƅمائمة اƅتسويقية اإستراتيجيات وضع من اƅمؤسسة يمƄن مما جيدا اƅمƊافسين ظروف فهم -
 .اƅتسويقية واأƊشطة اƅعمليات إƊجاز واƅسرعة اƅدقة يوفر -

 .اƅمستهلك ويتقبله اƅمؤسسة أهداف يحقق اƅذي اƅمƊاسب اƅسعر تحديد على يساعد -

 في عملية اƅدعم على اƅحصول من تمƊƄهم اƅتي اƅمعلومات من اƅعليا واإدارة اƅتسويق إدارة احتياجات يلبي -

 1.عƊها واƅدفاع اƅقرارات اتخاذ
تحقيق ااستخدام ااƄثر Ƅفاءة ƅلموارد اƅمتاحة ƅلمؤسسة و ذƅك من خال مساهمة Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية -

في زيادة فعاƅية ااتصاات فيما بين Ɗظم  اƅمعلومات اƅوظيفية ااخرى اƅمƄوƊة Ɗƅظام اƅمعلومات اادارية على 
 .مستوى اƅمؤسسة ƄƄل 

10-ƅيد تقارير اƅتسويقية سامؤسسة و دراتوƅشطة اƊب ااƊافة جواƄ 2.ت حديثة عن 

 :وظائف نظام المعلومات التسويقية: ثانيا 

 3:تتلخص وظائف Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية Ƅما يلي 

تجميععععع اƅبياƊععععات اƅتسععععويقية اƅمتعلقععععة بƊشععععاطات اƅمؤسسععععة و اƅمععععوارد اƅمسععععتخدمة فيهععععا و اƅظععععروف و  -
و يƄعون اƅتجميعع معن اƅمصعادر  .ذات اƅتأثير اƅمباشر و غير اƅمباشر في أهعدافها اƅمتغيرات اƅمحيطة بها

 .ƄاƊت من داخل اƅمؤسسة أو من خارجها سواءذات اƅعاقة 

 .تبويب و تصƊيف اƅبياƊات اƅمتجمعة طبقا ƅاحتياجات اƅمحددة أو اƅمتوقعة -

اƅبياƊات استخاص اƅعاقات بيƊها و استƊتاج مؤشرات تدل على اتجاهات اأƊشطة و تساعد اƅقائمين  تحليل -
 .على إدارة اƅمؤسسة في رسم اƅخطط و رقابة اƅتƊفيذ و تقييم اأداء

ين ااحتياج إƅيها في وقت قصير حفظ اƅبياƊات و اƅمعلومات وفق Ɗسق و ترتيب مƊاسب يسمح باسترجاعها ح -
 .قليلة Ƅلفةو 

                                                           

 .02اƅعيد فراحتية  ، مرجع سابق ، ص  1
.223عبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربى، Ɗفس مرجع سابق ، ص 2  

 . 120علمي ƅزهر ، مرجع سابق ، ص   3



نظاϡ المعϠوماΕ التسويقية:الفصل اأول  

 

29 

 

 تحديث اƅبياƊات وفقا ƅلتطورات اƅتي تحدث في ظروف و أوضاع اƅمؤسسة اƅداخلية أو اƅظروف اƅمحيط و  -

 .يƄون اƅتحديث باƅتعديل أو اƅحذف أو اإضافة

 .تخزين اƅمعلومات ƅاستفادة مƊها -

 اتجة على مراƄز اتخاذ اƅقرارات وأقسام اƅمؤسسة اƅمختلفة Ƅل حسباƅمؤشرات اƊƅتوزيع اƅمعلومات و  -
 . احتياجاته

 مƂونات و نماذج نظام المعلومات التسويقية : المبحث الثالث 

تعمل اƅمؤسسة في اغلب اأحيان في محيط متغيرة وفي ظل ظروف عدم اƅتأƄد أي أن هƊاك حاƅة من 
وƄلما زادت ظروف عدم اƅتأƄد زادت درجة اƅمخاطرة ، وعليه يƄون من اƅواجب  اƅغموض  تعيشها اƅمؤسسة ،

فا بد ƅها . قيام اƅمؤسسة باƅبحث عن اƅمعلومات باƅوسائل Ƅافة في سبيل سد اƅحاجة اƅى مزيد من اƅمعلومات 
غرض بقائها على مƄوƊات هذا اƊƅظام  اƅتي تساعدƋ في اتخاذ قرارات اƅصائبة ƅ بااعتمادمن اƅحصول عليها 
ماسة ƅهذا اƊƅظام  ثم إƅى مƄوƊاته اƅ،سوف Ɗتطرق في هذا اƅمبحث أوا إƅى اƅحاجة  ƅأرباحواستمرارها وتحقيقها 
ƅماذج اƊƅى أهم اƅمعلومات تثم إƅظام اƊƅ ى ااهمية ااستراتيجيةƅات و بعدها إƊوƄمƅا Ƌي تحتوي على هذ

.اƅتسويقية   

معلومات التسويقيةالحاجة إلى نظام ال: المطلب ااول   

اƅمعلومات اƅتسويقية أقوى من أي فترة مضت  Ɗظام ƅمؤسسة اƅتي جعل اƅحاجة إƅىاƅمحيط ااƅتغير في اƅقوى إن 
 Ɗ.1ذƄر مƊها أسباب و ذƅك ƅعدة

إذ أن قيام اƅمؤسسة بخدمة اأسواق اƅدوƅية جعل من :اانتقال من اأسواق المحلية إلى اأسواق الدولية -أوا
 Ƌتي تساعدها على دراسة وتفهم هذƅمعلومات اƅى مزيد من اƅمؤسسات بعيدة عن أسواقها ومن ثم تحتاج إƅا

 .هذƋ اأسواق من حيث حاجاتها ورغباتها ودوافع شرائها ƅلمƊتجات

                                                           

دراسة إستطاعية  –أثر نظام المعلومات التسويقي الصحي في زيادة Ƃفاءة أداء مقدم الخدمة الصحية ، ، و آخرونسعدون حمود جثير 1
، بغداد ،  02مجلة Ƅلية بغداد ƅلعلوم ااقتصادية اƅجامعة ، اƅعدد  ، تحليلية أراء عينة من مقدمي الخدمة الصحية في مستشفيات بغداد

  . 00- 02، ص ص  2312
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ك فرق بين حاجات اƅمشترين فهƊا:  التحول من إشباع حاجات المشترين إلى إشباع رغبات المشترين-ثانيا
لما زادت رفاهية اƅمجتمع Ƅلما زادت رغبات أفرادƋ في اقتƊاء اƅسلع اƅتي تشبع احتياجاته بخاف ، فƄورغباتهم 

 .اƅحاجات اأساسية وهذا يعطي أهمية Ƅبيرة ƅتفهم اƅحاجات اƄƅامƊة واƅمتزايدة ƅلمستهلƄين واƅعمل على إشباعها

عتمد اƅمƊتجون في اƅوقت اƅحاƅي على إذ ي : التحول من المنافسة السعرية إلى المنافسة غير السعرية-ثالثا
جواƊب تسويقية مختلفة بخاف اƅسعر في مواجهة اƅمƊافسة في اƅسوق مثل اƅتميز، تمايز اƅمƊتجات ، اإعان 
وتƊشيط اƅمبيعات وطرق اƅتوزيع بطبيعة اƅحال يحتاج مدير اƅتسويق إƅى Ƅم هائل من اƅمعلومات اƅتي تفيد في 

 .وات اƅتسويقية في تحقيق مرƄز تƊافس جيدمعرفة مدى فعاƅية هذƋ اأد

 هƊاك ضغطا على اƅمؤسسة ƅتقليص اƅوقت اƅذي تستغرقه قصر الفترة الزمنية المتاحة اتخاذ القرارات -رابعا
عملية تطوير اƅمƊتجات اƅجديدة وƄذƅك دورة حياة اƅسلع أصبحت أقصر مما ƄاƊت عليه فهذا ما يتطلب وجود 

 .Ƅمية Ƅبيرة من اƅمعلومات اƅتسويقية وƊظام اƅمعلومات اƅتسويقية هو اƅوحيد اƅقادر على توفيرها

هذا معƊاƋ ضرورة استخدام مواردƊا وطاقاتƊا اƅبشرية بدرجة أƄفأ  :نقص الطاقة والموارد اأولية اأخرى -خامسا
 .Ƅما يعƊي حاجة اƅمؤسسة إƅى معرفة اƅمƊتجات اƅمربحة وتلك اƅتي يƊبغي استبعادها

 ى اƅبياƊات اƅدقيقة عن بعض جواƊبفتقار إƅااويرجع هذا في جزء مƊه إƅى  :استياء المستهلƂين -سادسا
ف اƅمؤسسة أن مƊتجها ا يرقى إƅى مستوى توقعات اƅمستهلƄين أو أن أداء اƅبرƊامج اƅتسويقي وا تعر 

 .اƅوسطاء دون اƅمستوى اƅمطلوب

فƄمية اƅمعلومات واƅبياƊات اƅمتاحة أو اƅتي يمƄن اƅحصول عليها تفوق ما هو  :انفجار المعلومات-سابعا
وياحظ أن متطلبات وجود ( وماتأي إدارة هذƋ اƅمعل)مطلوب وهذا يحتاج ببساطة إƅى تحديد اƅمطلوب مƊها

Ɗظام فعال ƅلمعلومات قد تم مقابلته من خال اƅتغيرات اƅتƊƄوƅوجية اƅحديثة في مجال اƅحاسبات ااƄƅتروƊية 
وهذا ما مƄن اƅمؤسسات صغيرة اƅحجم واƅمتوسطة أن تدخل Ɗظام اƅمعلومات وقد امتد هذا اƅمفهوم إƅى  ،

 .تستفيد مƊهاو Ƅيف اƅمستشفيات، فقد أدرƄت أهمية اƅمعلومات  واƅمؤسسات غير اƅربحية مثل اƅجامعات 

 مƂونات نظام المعلومات التسويقية  :الثانيالمطلب 

 وƊظام اƅتسويق، بحوث Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية، Ɗظام)هي و  اƅتسويقية اƅمعلومات أربع مƄوƊات Ɗƅظام  هƊاك

 اƅداخلي، محيطاƅ من تجميعها يتم اƅتي اƅبياƊات من ااستفادة يتم حيث( اƅتسويقية،Ɗظم دعم اƅقرار ااستخبارات

 على وبااعتماد.اااستراتيجية  اƅقرارات اتخاذ عملية في واستخدامها معاƅجتها ثم ƅلمؤسسة ومن واƅخارجي
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و يمƄن اقتراح  و اƄƅثير من اƅباحثين ااخرين ، Kotler رؤية وفق اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗƅظام اƅحديثة اƅمƄوƊات
 :اƊƅموذج اƅتاƅي ƅهذƋ اƅمƄوƊات 

 مƂونات نظام المعلومات التسويقية يوضح : 07) (الشƂل رقم

   البيانات  

 اƅمعلومات    

 

 

 

 

 إعداد اƅطاƅبة : اƅمصدر 

 :  نظام  التقارير الداخلية: أوا 
 معاƅجة Ɗظام" يسميه من فمƊهم ƅه مسميات عدة وهƊاك اƅتسويقية، اƅمعلومات Ɗƅظام اƅفرعية اƊƅظم أحد وهو

 ".اƅداخلية اƅسجات" إƅى إضافة "اƅداخلية اƅمحاسبة Ɗظام" أو "اƅتعامات تشغيل Ɗظام" أو "اƅبياƊات
 :الداخليةتعريف التقارير  - 1

 :هƊاك عدة تعاريف Ɗƅظام اƅتقارير اƅداخلية و اƅتي من بيƊها ما يلي 
 اƅتقارير اƅداخلية معلومات باستخدام يقومون اƅتسويق مديري اغلب ان: "تعرف اƅتقارير اƅداخلية على  -

 ويشمل . و قرارات او ƅرقابة وتطبيقاتها اƅيومية اƅخطط رسم في ƅمساعدتهم وذƅك مƊتظم ƅمؤسساتهم بشƄل

 ، ،اƅمقبوضات ااستام ، اƅتخزين مستويات ، اأسعار ، باƅمبيعات ) اƅمƄتوبة واƅمتعلقة اƅتقارير اƊƅظام هذا
 1".تواجههم اƅتي واƅمشƄات أمامهم اƅمتاحة اƅفرص معرفة في ذƅك يساعد مما ( اƅمدفوعات

 تتطلبها اƅتي اƅمعلومات من اƅعديد ؤسسةƅلم اƅداخلية واƅتقارير اƅسجات توفر:"Ƅما يƊظر ƅها على أƊها -
 واƅزبائن اƅمختلفة ƅلمƊاطق اƅمبيعات فبياƊات واƅرقابة، واƅتƊفيذ باƅتخطيط اƅقرارات اƅمتعلقة اتخاذ عملية

                                                           

، مجلة Ƅلية  -بحث تطبيقي في مصرف الرافدين  –دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط ااستراتيجي للتسويق سƊاء حسن حلو ،  1
 . 100 ، ص 2310، ، بغداد 00بغداد ƅلعلوم ااقتصادية اƅجامعة ، اƅعدد 

 Εااستخبارا ϡنظا
 Δيقيϭالتس 

نظاϡ بحϭث 
 التسϭيق

 ΔيϠالتقارير الداخ 

 نظϡ دعϡ القرار

فاعدة 
البيانا
Ε  ائي اادارةϬالن ϡالمستخد

 العϠيا 

(إتخاذ القرار ااستراتيجي )  
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 عƊد او اƅمƊتجات، او اƅمƊاطق تلك اداء تقييم عƊد سواء اƅتسويق ƅمدير باƅغة اهمية ذات تعد واƅمƊتجات

 1".اƅبيعية ااهداف ƅتحقيق اƅمختلفة اƅتسويقية اƅخطط ،وضع
اƅتسويقية، و اƅذي يعد  اƅمعلومات Ɗظام فروع أحد هو اƅداخليةاƅتقارير  Ɗظام بأن اƅقول يمƄن سبق ما خال ومن

من قبل مدراء اƅتسويق حيث يشمل على تقارير اƅمƄتوبة ، اƅمبيعات ، ااسعار ،  استخدامامن أƄثر اƊƅظم 
مستويات اƅتخزين ، ااستام و اƅتسليم و غيرها و من خال تحليل هذƋ اƅمعلومات يمƄن ƅمدراء اƅتسويق معرفة 

 .اƅتي تواجههم  اƅمشƄاتما هي اƅفرص اƅمتاحة أمامهم و 
  :ويقية نظام ااستخبارات التس: ثاƊيا
 اƅجارية باأحداث واƅمƊتظم اƅدائم اإتصال من اƅتسويقية اإدارة تمƄن اƅتي اأساسية اƅوسيلة اƊƅظام هذا يعد

 "اƅتسويقي اƅذƄاء "و "اƅتسويقية اƅيقظة " Ɗظام مƊها تسميات عدة اƊƅظام وƅهذا باƅمؤسسة، اƅمحيطة اƅبيئة في

  .اƊƅظام هذا وظيفة عن تعبر اƅمسميات وهذƋ "اƅمƊافس، معلومات Ɗظام"و
 :تعريف نظام ااستخبارات التسويقية -1

 : هƊاك اƅعديد من اƅتعاريف ƅهذا اƊƅظام و اƅمتƊمثلة في 
اƅوسيلة اƅتي بواسطتها تتمƄن اادارة اƅتسويقية من ااطاع  اƅدائم و اƅمعرفة " على أƊه   KOTLERيعرفه  -

 2. " ارجهااƅمستمرة باƅظروف اƅمستجدة داخل اƅمؤسسة و خ
اƅعملية اƅتي تستخدم اƅوسائل ااخاقية Ƅƅشف و تطوير و تسليم اƅمعلومات " بأƊه  آخرونفي حين يرى  -

ااستخبارية اƅمطلوبة من متخذ اƅقرار في اƅوقت اƅمƊاسب ƅجعل مؤسساتهم أƄثر تƊافسية من وجهة Ɗظر 
 3." اƅزبائن و دعم اƅقرارات ااستراتيجية 

زبائن  عن بجمعها إدارة اƅتسويق تقوم اƅتي واƅيومية واƅشاملة واƅسريعة اƅسرية اƅمعلومات"و تعرف أيضا  -
 اƅازم اƅتسويقية ƅتقليل اƅوقت مجهابرا و خططها ودعم ƅتعزيز واأسواق اƅمƊتجات، و اƅمƊافسين، و اƅمؤسسة

 4. "مؤسساتهمتجاƋ  أفعاƅهم وردود أخطارهم من واƅحد اƅمƊافسين تحرƄات ƅمواجهة ƅلمدراء

 

                                                           

 . 00سعدون حمود جثير ، و آخرون، مرجع سابق، ص  1
2   ، Ƌعوامرƅزيادات ، محمد عبد اه اƅامل -إستراتيجيات التسويق محمد عواد اƂش-منظور متƊلƅ حامدƅتوزيع ، طو  ر، دار اƅص 2312، عمان، 1ا ،

003. 
 . 00، ص  2330، عمان ، 1، دار صفاء ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط نظم ااستخبارات التسويقيةعاء فرحان طاƅب ، و آخرون ،  3

، مجلة Ƅلية  دور نظام ااستخبارات التسويقية في تحسين إدارة الوقت للقيادة اادارية الوسطى في معمل األبسة في الموصلبثيƊة ƅقمان أحمد ،   4
 .100، ص  2312، بغداد ،  0، اƅعدد  0اادارة و ااقتصاد ، اƅمجلد 
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Ɗجد أƊه يمتاز بمجموعة من اƅخصائص يمƄن , من خال اƅتعاريف اƅعديدة Ɗƅظام اإستخبارات اƅتسويقية و 
 1:تحديدها باآتي

يستلزم تشغيل Ɗظام اإستخبارت اƅتسويقية مجموعة من اƅمتطلبات و اƅموارد تتمثل في اƅمƄوƊات اƅمادية و  -
 .اƅبرمجيات إضافة إƅى اƅعƊصر اƅبشري

  .إن Ɗظام اإستخبارات اƅتسويقية ذو مƊهجية قاƊوƊية وأخاقية مشروعة على خاف ما يعتقد  اƅبعض -
اƅتسويقي و اƅمراقبة اƅمتواصلة ƅأحداث من أجل رصد و  ƅمحيطيتطلب هذا اƊƅظام اƅتفاعل اƅمستمر مع ا -

ƅمحتملة في اƅتغيرات اƅمحيطاستام أي اشارات حول ا . 
 .(اƅمبرمجة )اإستخبارات اƅتسويقية أن يساعد اإدارة اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرارات اƅروتيƊية يمƄن Ɗƅظام  -

 .يعد Ɗظام اإستخبارات اƅتسويقية من أƊظمة اƅمعلومات اƅتسويقية في اƅمؤسسة 
 : أهمية نظام ااستخبارات التسويقية-2
 اƅمؤسسة، عمل تعترض اƅتي اƅمخاطرة حدة ليلتق على قدرته في تƄمنية Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية أهمإن 

 حجم تقدير مجال في ذƅك Ƅان سواء .اƅمؤسسة تداهم قد اƅتي اƅخطر حاات اƄتشاف خال من وذƅك

 اƅفرص أبعاد تحديد في أم اƅسوق، في اƅجديد ƅلمƊتج اƅتخطيط طبيعة في أم اƅازمة، ااستثمارات اƅماƅية

 تحقيق في يسهم أن ƅلƊظام يمƄن بل اƅحد هذا عƊد اأمر وا يقف اƅمحتملة، اƅتهديدات و اƅمتاحة اƅتسويقية

 ƅطبيعة إدراƄهم ومعرفتهم خال من اƅمعلوماتية، مهاراتهم وزيادة اƅمؤسسة  في اƅعاملين ƅدى اƅتراƄمية اƅمعرفة

 Ƅما اƅتخصص مجال ذات في ومهام أعمال في اƅمƊافسون به يقوم فيما وخاصة بعملهم اƅمتغيرات اƅتي تحيط

 تقوم ااستخبارات اƅتسويقية عمل طبيعة Ƅƅون Ɗظرا جديدة وأسواق تقƊيات مع ƅلتفاعل اƅفرصة ƅهم اƊƅظام يتيح

 2 . باƅمؤسسة اƅمحيطة متغيرات اƅبيئة ƅمواƄبة و اƅمستحدثة، اƅجديدة اƅمتغيرات Ƅل مع اƅتفاعل أساس على
 3: التسويقي ااستخبارات مراحل نظام -1
 .حجم و Ɗوع اƅمعلومات اƅمطلوب اƅحصول عليها يقدر: ونوعه ااستخباري النظام هدف تحديد - أ

Ώ - ات جمع : البيانات جمع بقصد التحركƊبياƅتوقيت اختيار ويعتمد اƅاسب اƊمƅها اƅ مجموعة على 
 .اƅمفردات

                                                           

 1
اƅترويجية ، Ƅلية اƅتجارة و ااقتصاد علوم اƅتسويقية و ، رساƅة ماجستير في اƅ ااستخبارات التسويقية و مجااتها و النظم الفرعية التابعة لهاربا اƅسمارة ،  

 . 0-0، جامعة دمشق ، بدون اƅسƊة ، ص ص 
 .100، ص سابق مرجع ،  بثيƊة ƅقمان أحمد  2
 المعلومات التسويقي في شرƂات التأمين و دورƉ في اتخاذ القرارات التسويقيةاƅبلداوي ، اƅسيد على فوزي موسى اƅزبيدي ، Ɗظام عاء عبد اƄƅريم هادي   3

 .200، ص  2312، بغداد ،  21، اƅعدد  30، مجلة اƅدراسات محاسبية و ماƅية ، اƅمجلد 
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Ε - تها مراجعتهاو  ترتيبها : البيانات تنسيقƊوصول موازƅى بهدف اƅثر إƄومصداقية دقة صيغها ذات أ. 

 .وااستƊتاجات اƅتفسيرات وتقديم اƊƅهائية اƅبياƊات تحليل عملية تجري و فيها : التحليل وااستنتاج - ث

 .إتخاذ اƅقرارات ااستراتيجية  ƅغرض و اƅتƊبؤات اƅمقترحات إبداء على اƅمرحلة تقوم : والمقترحات التنبؤات -ه
 بحوث التسويق : ثالثا 

 على اƅتعرف إƅى اƅتوجه ثم ومن اƅمبيعات ببحوث بااهتمام حيث بدأ بمراحل عدة اƅتسويق بحوث مفهوم مر ƅقد
 في ƅلتوسع وƊƄتيجة اإعان، و اƅمƊتجات أبحاث إƅى ااƊتقال ثم اƅترويج  وأبحاث اƅزبائن ورغبات حاجات
  .اƅتسويقية اƅمعلومات مƄوƊات Ɗظام أحد اƅتسويقية اƅبحوث Ɗظام أصبح اƅتسويقية اأƊشطة

 بحوث التسويق  تعريف -1

و .تحليل اƅمعلومات من أجل حل اƅمشاƄل اƅتسويقية  و تعتبر بحوث اƅتسويق ااداة اƅعملية اƅتي تقوم بجمع
 :هƊاك مجموعة من اƅتعاريف ƊتƊاول بعض مƊها فيما يلى 

 اƅتحليل، و اƅجمع و اإعداد عملية"هو  اƅتسويق بحوث Ɗظام فإن "Dubois" و  "Kotler"  فحسب -

 1."تسويقية  بحاƅة اƅمتعلقة واƅمعلومات ƅلبياƊات واإستغال

عملية مƊتظمة ƅتجميع و تسجيل و تحليل اƅمعلومات عن مشƄلة من مشاƄل تسويق سلعة "Ƅما تعرف أيضا  -
و تتم هذƋ اƅعملية إما بواسطة بعض اƅوƄاات أو شرƄات اأعمال أو بوƄاء اƅمؤسسة Ɗفسها  أو خدمة،

 2".اƅمختصة بحل اƅمشاƄل اƅتسويقية
جمع و تسجيل و تحليل اƅبياƊات اƅمتعلقة بمشاƄل اƊسياب اƅسلع "و هƊاك تعريف آخر ƅبحوث اƅتسويق هو  -

     3."أو اƅمشترين اƅصƊاعيين و اƅخدمات من اƅمƊتجين إƅى اƅمستهلƄين اƊƅهائيين

 
 
 

                                                           
1KOTLER Philip et autres, Marketing Management, Pearson Education, 12e éd, Paris, 2006, p 126 

، مجلة  اƅعلوم ااقتصادية و  دور و أهمية بحوث التسويق في تفعيل القرارات التسويقية في المؤسسة ااقتصاديةبن يعقوب اƅطاهر ، شريف مراد ،  2
  .00، ص  2330،اƅجزائر ،  30علوم اƅتسيير بسطيف  ، اƅعدد 

، رساƅة ماجستير في تسويق ، - دراسة حالة مؤسسة مواي للمشروبات الغازية–التسويق في Ƃسب الزبون  إدارة دورعبد اƅحفيظي محمد اأمين ،  3
 .21،ص Ƅ2330لية اƅعلوم ااقتصادية و علوم اƅتسيير ، جامعة اƅجزائر ، اƅجزائر ، 
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اƅمشاƄل  عن واإحصاءات اƅبياƊات وتحليل وتسجيل تجميع عملية"بيƊما يرى أخرون بأن هذا اƊƅظام هو -
  1".اƅقرارات اƅتسويقية  إتخاذ اƅمفيدة اƅمعلومات توفير بهدف اƅتسويقية

 :وظائف بحوث التسويق-2
 2 :تتميز بحوث اƅتسويق بوجود ثاثة أدوار وظيفية هامة يمƄن تلخيصها فيما يلي

وتشمل جمع و تقديم حقائق معيƊة عن اأوضاع اƅحاƅية ƅلسوق، و اتجاهات اƅمبيعات :  الوظيفة الوصفية -
جات أو و ظروف اƅمƊافسة اƅتي تواجهها اƅمؤسسة، باإضافة إƅى اتجاهات اƅمستهلƄين أو اƅعماء تجاƋ مƊت

 .اƅخ.....خدمات اƅمؤسسة، و اƅمƊتجات و اƅخدمات اƅمƊافسة 

تتضمن تفسير وشرح اƅبياƊات اƅتي تم جمعها من خال بحوث اƅتسويق فهي تقدم : الوظيفة التشخيصية   -
 .اإجابات ƅلعديد من اأسئلة اƅمطروحة أمام إدارة اƅتسويق

لباحث في مجال اƅتسويق استخدام اƅبحوث اƅوصفية و اƅتشخيصية  وتعƊي Ƅيف يمƄن ƅ: الـوظـيفـة الـتـنـبـؤيـة  -
ƅلتƊبؤ باƊƅتائج اƅمترتبة على اتخاذ اƅقرارات اƅتسويقية، Ƅما يمƄن استخدام ذƅك اƅتƊبؤ في اƅتعرف على اتجاهات 

فترة  حجم اƅمبيعات اƅتقديرية خال فترة زمƊية معيƊة و مقومات ضمان Ɗجاح اƅمزيج اƅترويجي اƅمستخدم خال
 .زمƊية مستقبلية 

 نظم دعم القرار : رابعا 

حديث تمƄن من  اتصالان استخدام أƊظمة دعم اƅقرار في اƅمؤسسات اƅقائمة على أساس اƅحاسوب و شبƄة 
اƅحصول على اƅبياƊات من مصادر متƊوعة و يساعدها في تƊظيم و تحليل اƅبياƊات من أجل تسهيل عملية إتخاذ 

 .اƅقرارات

 نظم دعم القرار  تعريف-1

على أƊها Ɗظم تربط بين اامƄاƊات اƅفƄرية و اƅقدرات   Keen and scott and mortonعرفها Ƅل من
 3شبه اƅمهيƄلة  ƅلمشƄاتباƊƅسبة  اƅمتخذةااƄƅتروƊية ƅلحاسب اآƅي بهدف تحسين جودة اƅقرارات 

                                                           

في  اإقتصادية اإصاحات) حول اأول اƅوطƊي اƅملتقى إƅى مقدمة مداخلة ،الجزائرية المؤسسة في وواقعها التسويقية البحوث اƅدين، خير تشوار 1
، 2330أفريل  20/21 اƅجزائر، اƅتجارية، واƅعلوم اƅتسيير وعلوم اإقتصادية اƅعلوم Ƅلية بشار، في اƅجامعي ، اƅمرƄز (اƅتسويقية اƅممارسة -اƅجزائر 

 .10ص
 23 - 10، ص ص 2330اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  ،بحوث التسويق محمد فريد اƅصحن ، مصطفي محمود أبوبƄر ، 2

  100عبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي ، مرجع سابق ، ص   3
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اƅمبرمجة  و أƊه قادر على تحليل  شبه اƅمشƄاتƊظام يتعامل مع " بأƊه   Ƅmooe and chanojما عرفها 
اƅبياƊات و تقديم اƊƅماذج اƅمتخصصة و يمƄن ااستفادة مƊه في اƅتخطيط ااستراتيجي و اƅتخطيط طويل اƅمدى 

  Ƅ "1ما يمƄن استخدامه على فترات غير مƊتظمة 

مجموعة متƄاملة من اأدوات اƅتي تعتمد على اƅحاسوب و اƅذي يسمح ƅصاƊعي  "على أƊه  hicksو يعرفه 
اƅقرارات شبه اƅمهيƄلة Ƅتوسيع اƅمصƊع اتخاذ اƅقرارات باƅتفاعل اƅمباشر مع اƅحاسوب إيجاد معلومات مفيدة في 

 2" و إدخال مƊتج جديد و غيرها من اƅقرارات شبه اƅمهيƄلة 

 3:خصائص نظم دعم القرار -

 .إمƄاƊية إختبار أƄبر عدد من اƅبدائل  -
 .ااستجابة اƅسريعة ƅاوضاع غير اƅمتوقعة  -
 .توفير اƅوقت و اƅتƄلفة  -
 .إمƄاƊية اƅوصول إƅى قرارات موضوعية تأخذ في ااعتبار وجهة Ɗظر متخذ اƅقرار  -
 .زيادة فاعلية عملية إتخاذ اƅقرار  -
 :مƂونات نظم دعم القرار  -0

 4: اث مƄوƊات أساسية و هي تضمن Ɗظم دعم اƅقرار ثت

يتضمن مجموعة من اƅبرامج اƅتي تدير عاقة  اƅمستخدم مع اƊƅظام حيث تترجم  :مƂون إدارة الحوار -أ
 .إحتياجاته إƅى أوامر موجهة إƅى Ɗظامين آخرين 

ل و تشم. يتضمن مجموعة من اƊƅماذج اƅتي تساعد في تلبية احتياجات اƅمستخدم :  مƂون إدارة النماذج-ب
  .احتياجاتهاوراق اƅعمل ، Ɗماذج بحوث اƅعمليات ، أدوات اƅتحليل و Ɗماذج اƅمحاƄات حيث تمƊƄه من إشباع 

                                                           

20، ص  2312، عمان ، 1، دار حامد ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط نظم دعم القرار و النظم الذƂيةمها مهدي اƅخفاف ، غسان أحمد اƅعتيبي ،   1  
 . 220تيسير محمد اƅعجاررمة ، مرجع سابق ، ص  محمد عبد حسين اƅطائي ،  2
103، ص  2311، عمان ، 1، دار اƅفƄر Ɗاشرون و موزعون ، ط ، نظم و دعم اتخاذ القرارات ااداريةسيد صابر تعلب   3  

4 110-110محمد إسماعيل بال ، مرجع سابق ، ص ص  
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يتضمن هذا اƅمƄون اƅبياƊات اƅمتاحة ƅدى هذا اƊƅظام و تمثل قاعدة اƅبياƊات و اƅتي : مƂون إدارة البيانات-ج
تشمل Ƅل من Ɗتائج اƅمبدئية و اƊƅهائية و اƅجهود اƅتي يقوم بها اƊƅظام بااضافة اƅى اƅبياƊات اƅتي تأتي من 

 .مصادر اƅداخلية و اƅمصادر اƅخارجية اƅتي يقوم اƊƅظام بإƊتاجها

 نماذج نظام المعلومات التسويقية :  المطلب الثاني

اƅعديد من اƊƅماذج اƅتي توضح آƅية اƅعمل هذا اƊƅظام ، وهذƋ اƊƅماذج من  يتƄون اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام إن
 :في تتمثل واƅتي اƅدراسة هذƋ في اƅمعتمدة اƊƅظام هذا أبعاد واƅتي هيتضم مجموعة من اƅمƄوƊات 

 :Kotle""نموذج  :  أوا
 ƅوحدة وصف وهو "ƅلتسويق اƅعصبي اƅمرƄز " إصطاح مرة أول إستخدم فيه اƊموذج "Ƅوتلر فليب " قدمƅقد 

 ƅلمعلوماتأربعة Ɗظم جزئية  بين ميز وقد اƅتسويق، معلومات تشغيل مهمتها تƄون اƅتسويق إدارة داخل جديدة

 من اƅمؤسسة داخل تتدفق اƅتي اƅمعلومات في اƅمتمثلة و ƅلتسويق اƅعصبي اƅمرƄز معها يتعامل اƅتسويقية

ƅتي محيطاƅجمع " تسمى واƅي اƄذƅلمعلومات اƅ" تسويقية اإستخبارات " عليها يطلق ما أوƅمعلومات ،"اƅتي واƅا 
 داخل من جمعها يتم اƅتي اƅمعلومات إƅى باإضافة ،"اƅتسويق إتصاات " عليها وأطلق خارجها إƅى تتدفق

 محيطمن اƅة ، و Ɗظام اƅتسويقي اƅتحليلي وتأخذ هذƋ اƊƅظم اƅجزئية بياƊا"اƅداخليةاƅتقارير  "ب واƅمسماة اƅمؤسسة
 :أدƊاƋ  اƅشƄل في موضحة وƄلها 1.إƅى معلومات أخرى ƅمƊفذي اادارة اƅعليا و تحوƅه

Kotl "نظام المعلومات التسويقية   نموذج :  (20)رقم    الشƂل 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

1
أطروحة دƄتوراƋ في ،- 0222-1992إسقاط على الوطن العربي للفترة  –ولمة ااقتصادية التسويق ااستراتيجي و أهميتة في مسايرة العƊوري مƊير ،   

 .03، ص2330اƅعلوم ااقتصادية ، تخصص تسيير ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية وعلوم اƅتسيير ، جامعة اƅجزائر ، اƅجزائر ، 
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إسقاط على الوطن العربي للفترة  –التسويق ااستراتيجي و أهميتة في مسايرة العولمة ااقتصادية Ɗوري مƊير ، : المصدر 
جامعة  أطروحة دƄتوراƋ في اƅعلوم ااقتصادية ، تخصص تسيير ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية وعلوم اƅتسيير ،،- 1992-0222

 .01، ص2330اƅجزائر ، اƅجزائر ، 

  Stafford""و  "  Brien"نموذج  :  نياثا

 اƅتيت اƅمعلوما خال من يمƄن حيث اƅتسويقية، اƅمعلومات Ɗƅظام Ƅأساس اƅتسويق مزيج مƊهما Ƅل إستخدم ƅقد

 مدير أن Ƅما و اƅفرص اƅتسويقية اƅمتاحة ƅلمؤسسة ، واƅتمويل ااخرى ƄاإƊتاج اƅوظيفية اأƊشطة عن جمعها تم

 يتم تƊفيذƋ وعƊد( اƅترويج اƅتوزيع، اƅمƊتج،اƅسعر،)اأربعة  إستراتيجيات اƅتسويقي اƅبرƊامج برسم يقوم اƅتسويق

 يمƄن عليها وبƊاءا اƅعƄسية اƅتغذية تتم بحيث اƅتسويقية، اƅبيئة وƄذا اƅمستهلك سلوك على تأثيرƋ دراسة بعدها

 اƅتسويقي اƅبرƊامج صياغة إعادة وباƅتاƅي اƅمؤسسة أمام جديدة فرص إƄتشاف أو اƅتسويقية اإستراتيجيات تعديل

 :يبين ذƅك اƅتاƅي واƅشƄل 1.اƅفرعية ستراتيجياته وا  

                                                           
1
 14نϭرϱ منير ، نϔس المرجع السابق ، ص   

 التخطيط     
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     Δالرقاب 

Δالعام Δالبيئ 

ااقتصا د*  

التكنϭلϭجيا*  

القϭانين*  

*Δالثقاف  

 Δالخاص Δالبيئ 

المشترϭن     /  

             Εاϭالقن  

المنافسϭن      

المϭردϭن*
  

ΕماϭϠإسترجاع المع ϭ ظϔح 

  ΕماϭϠصف المعϭ 

 

 

   ΕماϭϠنشر المع 

 التنبيه         

 

         ϡيϭالتق 

 

 إتخاذ القرار     

نشر        تنبيه                           

تقييϡ    تقرير

 ϡنظا
 Δالمحاسب 

               
               
             

ϡنظا 
 Δالمحاسب
ΔيϠالداخ

 Εنظاϡ ااستخبارا
Δيقϭالتس 

 نظاϡ بحϭث التسϭيق

 نظاϡ التسϭيق التحϠيل

 Ώانسيا
Ε البيانا

Δيقيϭالتس 

 Ώانسيا
 ΕماϭϠالمع
Δيقϭالتس 

 Δيقيϭالتس Εااتصاا Ώانسيا 

       Δإستعمال              البيئ Δجمع  معالج 
 مدير التسϭيق
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لنظام المعلومات التسويقية      "Brien   " &" Stafford" (:12)رقم  نموذج  الشƂل 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 

أطروحة  ،(م0222 -1992إسقاط على للوطن العربي للفترة )، التسويق اإستراتيجي وأهميته في مسايرة العولمة ااقتصاديةƊوري مƊير: المصدر
.    02، ص 2330اƅدƄتورة في اƅعلوم اقتصادية تخصص تسيير، جامعة اƅجزائر، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية وعلوم اƅتسيير، اƅجزائر   

 McLeodنموذج  :ثالثا
 من يعمل اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام فإن ƅه وفقا اƅفرعية، اƊƅظم مدخل على يعتمد تفصيليا Ɗموذجا قدم حيث

 تصورƋ في "Ƅوتلر " Ɗموذج على إعتمد حيث ƅلمدخات اƅفرعية اƊƅظم يضم اأول اƊƅظم، من قسمين خال

 هذƋ تشغيل Ƅيفية يشƄل واƅذي اƅبياƊات ƅتشغيل اƅجزئي اƊƅظام على تحتوي اƊƅظم وهذƅ Ƌلتسويق، اƅعصبي ƅلمرƄز

 سلفا واƅموضحة اƅحاسب في اƅمتخصصين إƅى اƅمقدمة اƅبياƊات دقة ضرورة على مرƄزا أƅيا اƅتسويقية اƅبياƊات

 يرƄز واƅذي اƅتسويقية اإستخبارات أي اƅذƄي ƅلجمع اƅجزئي اƊƅظام من Ƅل إƅى إضافة اƅتسويق، رجال يردƅ Ƌما

 اƅبياƊات ƅجمع تستخدم واƅتي اƅتسويق ƅبحوث اƅجزئي واƊƅظام اƅمƊافسين، تصف اƅتي واƅمعلومات اƅبياƊات على

 ƅلمƊتج اƅجزئي اƊƅظام على تشتمل بدورها واƅتي ƅلمخرجات اƅفرعية اƊƅظم فيمثل اƅثاƊي اƅقسم أما واƅمعلومات،

 تجاتƊمƅتخطيط وتطوير ا(يب إضافة، حذفƄخصائص، تر) 

 

 

 

 

 

 

 تسعيرƅإستراتيجيات ا(Ƅ سعرƅدات اأسعار، اƊتغير فعالممست) 

 

 

 

 

 

 

  ترويجƅتغليف )إستراتيجيات اƅشخصي، اإعان، واƅبيع اƅا
 (اƅعاقات اƅعامة، اƅتهيئة

 

 

 

 

 

 

  توزيعƅمادي، تغطية )إستراتيجيات اƅتوزيع اƅاة، اƊقƅل اƄهي
 (اƅسوق

 

 

 

 

 

 

 تƄوين معلومات مرتدة

 

 

 

 

 

 

 تƄوين معلومات مرتدة ƅلبحث عن اƅفرص

 

 

 

 

 

 

قي
سوي

 اƅت
مج
برƊا
ƅذ ا

تƊفي
  

      

تقييم 
 اƅمرتد  

 

 

 

 

 

 

سلوك 
 اƅمستهلك

 بيئةو 

 اƅسوق  

 

 

 

 

 

 

تقييم 
 اƅمرتد  

 

 

 

 

 

 

 معلومات مخزƊة

 عن فرص جديدة

 

 

 

 

 

 

 تƄوين اƅبرƊامج

 اƅتسويقي

 

 

 

 

 

 

 تƄوين وتقييم 

معلومات 
 اأƊشطة

 

 

 

 

 

 

Εالقرارا 

........ ΕماϭϠالمع  
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 تطوير من اƅمدير تمƄن معلومات اƊƅظم هذƋ تقدم حيث اƅمزيج، ƅتƄامل و وƅلسعر، ƅلترويج و مƄانلƅ و

 :ذƅك يجسد اƅتاƅي واƅشƄل ،1اƅمقومات بقية على مفهوم Ƅل تأثير دراسة طريق عن اƅتسويقي اƅمزيج إستراتيجيات
 لنظام المعلومات التسويقية  Mcleodنموذج  (: 11)الشƂل رقم 

  

 اƅبياƊات

                اƅبياƊات اƅبياƊات                                       
   

 اƅبياƊات                              اƅبياƊات                اƅبياƊات

  اƅبياƊات                                                                  

-زائردراسة حالة فندق السفير بالج –،أثر نظام المعلومات التسويقية على تطوير الخدمات الفندقية فاروق براهيمي  :المصدر
رساƅة ماجستير في علوم اƅتسيير ، تخصص تسيير اƅمؤسسات ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصاد و اƅتسيير، جامعة محمد خيضر بسƄرة ، ،

   .00، ص 2330اƅجزائر ، 

 ستراتيجية نظام المعلومات التسويقية ا: المطلب الرابع  

بعدما تقوم أƊظمة اƅمعلومات اƅتسويقية باعتبارها حلقة اƅربط بيƊها و بين اƅمعلومات اƅتسويقية من جهة و 
صياغة ااستراتيجية من جهة أخرى بتوفير متطلبات إدارة اƅتسويق من اƅمعلومات اƅمطلوبة و اƅمƊاسبة تأتي 

قية ، و اƅتي تتضمن اƅقيام بتشخيص اƅبيئة اƅداخلية اƅتسوي  اإستراتيجيةاƅمرحلة اƅمواƅية و اƅتي يتم فيها صياغة 
بƊقاط قوتها و ضعفها، و Ƅذا تحليل عوامل اƅبيئة اƅخارجية و اƅترƄيز أƄثر على تحليل اƅمƊافسة و ذƅك بهدف 
تقصي اƅوضعية اƅتƊافسية ƅتحقيق اƅميزة و اƅلحاق باƅمؤسسات اƅرائدة و يساƊدها في هذا مختلف أدوات اƅتحليل 

 .اتيجي ااستر 

 : تعريف إستراتيجية نظام المعلومات التسويقية : أوا

                                                           
1
، رسالΔ ماجستير في عϡϭϠ التسيير ، تخصص -دراسة حΎلة مؤسسة موبيϠيس  –أثر التسويق ااستراتيجي عϰϠ تنΎفسية المؤسسة قϭيدر ميادة ،   

 92، ص 9002تسϭيق ، كϠيΔ الحقϭق ϭالعϡϭϠ ااقتصاديΔ ، جامعΔ قاصدϱ مرباح  بالϭرقΔϠ ، الجزائر ، 

اƊƅظام اƅفرعي ƅمعاƅجة اƅبياƊات
   
    

 

 

 

 

اƊƅظام اƅفرعي ƅإستخبارات 
 اƅتسويقية 

 

 

 

 

     اƊƅظام اƅفرعي ƅلمƄان

 

 

 

 

 

 اƊƅظام اƅفرعي ƅلترويج 

 

 

 

 

  اƊƅظام اƅفرعي ƅلمƊتج

 

 

 

 

قاعدة اƅبياƊات
 

إدارة 
 اƅتسويق 

 

 

 

 

 

 

  سعراƊƅظام اƅفرعي ƅل

 

 

 

 

ƅ فرعيƅظام اƊƅامل اƄت
  اƅمزيج

 

 

 

 

ƅ فرعيƅظام اƊƅتسويقاƅبحوث ا  
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 :يلي فيما مƊها بعض سوف ƊتƊاول تعاريف عدة هƊاك

 1".ااستراتيجية اƅتي تحدد اƊƅظم اƅتي تحتاجها اƅمؤسسة استƄمال احتياجات اƅمعلومات ƅديها " تعرف على أƊها

 2". ااستراتيجي  اƅمساعدة في إتخاذ اƅقرارإدارة اƅمعلومات و م اƅمستخدم في هي ذƅك اƊƅظا"Ƅما ƅها تعريف آخر 

Ɗظام محوسب يخدم مختلف اƅمستويات اادارية و اƅوظيفية في اƅمؤسسة ، و اƅذي "و تعرف أيضا على أƊها 
يحدث تغييرات جوهرية في أهدافها و عملياتها و مƊتجاتها و خدماتها و عاقاتها اƅخارجية و مƊها عاقتها 

ائن و اƅموردين و اƅمƊافسين ، يمتلك تأثيرات تساهم في تغيير توجهات إدارة ااعمال ، بما يمƄن اƅمؤسسة باƅزب
 3".من اƅحصول على موقع مميز في بيئة اƅمƊافسة ااستراتيجية 

خطة طويلة ااجل ƅتƊمية اƅمزيج اƅتسويقي وƄذƅك إشباع حاجات اƅسوق " عرفها إسماعيل اƅسيد على أƊها 
دف اƅذي يساعد على تحقيق أهداف اƅمؤسسة من خال توفير اƅقدر اƄƅبير من اƅمعلومات و اƅتي أغلبها اƅمسته

 4".من خارج Ɗطاق اƅمؤسسة 

 

 

                                                           

 030، ص 2310،عمان ، 0، دار اƅحامد ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط -إداري منظور  –، نظم المعلومات اادارية فايز جمعه اƊƅجار   1
  2 000محمد عواد اƅزيادات ، محمد عبد اه اƅعوامرة ، مرجع سابق ،ص 

. Ɗ000فس اƅمرجع ، ص   3  
 00عبد اƅحفيظي محمد اامين ، مرجع ƅسابق ، ص   4
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 القرار وأنواعه اتخاذ أهمية  :الثانيالمطلب 

مع زيادة تعقيد أعمال اƅمؤسسات تزداد اهمية هاته اƅعملية ƅلمدير و  ةمهام ااساسياƅاتخاذ اƅقرار من إن    
قد ƅتي تواجهها من تغيرات متسارعة ومƊافسة حادة وتسارع ظاهرة اƅعوƅمة و تزايد اƅتحديات اƊوعها و توسعها و وت

Ƅحƅفاءته و أصبح أساس اƄ اجح هوƊƅمدير اƅسليمةم على اƅصائبة اƅقرارات اƅمقدرته في اتخاذ ا. 

 أهمية اتخاذ القرار :أوا 
 :فيما يلي  اƅقرار اتخاذ تتمحور أهمية

تعقد أعمال اƅمؤسسات و توسعها  تزداد أهمية هاته اƅعملية مع زيادةرار محور أداة اƅمدير في عمله، و اƅقاتخاذ -
 1 .تƊوعها أي Ƅلما ارتفعت قدرات اƅمدير في اتخاذ اƅقرار Ƅلما ارتفع مستوى أدائه اإداريو 

عمل  مختلف مجاات فيƄذƅك رسها اƅفرد طوال حياته اƅيومية و اتخاذ اƅقرار عملية مستمرة حيث يما -
 2.اƅمؤسسات

هذƋ اƅقرارات يƄون ƅها تأثير Ƅبير  طويل فمثلاƅمؤسسة اƅتي ترتبط باƅمدى اƅقرارات اإستراتيجية تحدد مستقبل  -
 .و فشلها اƅمؤسسةعلى Ɗجاح 

 نƅب اƅعمليات اادارية مو اتخاذ اƅقرار جوهر اƅعملية اإدارية ويرى اƅبعض أن اتخاذ اƅقرار هو جوهر  -
يتم اتخاذ  سلسلة من اƅقرارات اƅخاصة باƅخطط اƅتخطيط  رقابة ، ففي مجال Ɗشاطتخطيط وتƊظيم وتوجيه و 

 .اادارية 
 وهي اƊƅاجحة، ƅإدارة اƅمقومات اأساسية أهم من اƅحاضر اƅعصر في واتخاذها اƅقرارات صƊع عملية تعد -

 3.اƅتƊظيمية اƅمستويات مختلف في اإدارية اƅقيادات ƅعمل مهمة مازمة

 أنواع القرارات : ثانيا
 :يلي فيما مƊها بعض ƊذƄر أخر، إƅى باحث من وذƅك اƅقرارات تصƊف اƅتي اƅمعايير وتƊوعت تعددت ƅقد
يقول أن اƅخطوة ااوƅى في اتخاذ اƅقرار  .Simon" "Hفحسب : أو برمجتها جدولتها إمƂانية وفقا القرارات -1

 . غير اƅمبرمجةجة و ƅمبرمهو اƅتمييز بين اƅقرارات ا

                                                           

 ، مجلة أبحاث إقتصادية - A.D.Eدراسة حالة الشرƂة الجزائرية للمياƉ  ببسƂرة   –، تأثير ااتصال غير الرسمية على عملية اتخاذ القرار برƄان دƅيلة  1
دارية ، اƅعددو   . 223، ص 2311م اƅتسيير ، جامعة محمد خيضر بسƄرة ، اƅجزائر، علو تجارية و ƅا، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و  13 ا 
. 00، ص 2330، اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  -اابتƂاربين العلم و  –إتخاذ القرار أحمد ماهر ،   2  

. Ɗ00فس اƅمرجع ، ص   3
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 واƅمحددة مسبقا، روتيƊية بصفة اƅمتƄررة واƅمشƄات باƅمواقف تتعلق اƅتي اƅقرارات وهي :المبرمجة القرارات -أ

 معلومات تتوفر ما وغاƅبا واضحة تƄون ما عادة فيها ƅلحƄم معايير توجد حيث ƅحلها مسبقة إجراءات توجد Ƅما

 1 .عƊها اƅمترتبة ƅلƊتائج اƊƅسبي اƅتأƄد مع ئلاƅبدا وضع ƅسهوƅة إضافة شأƊهاب Ƅافية

 اƅقواعد على تعتمد ا مرƄبةاƅفريدة من Ɗوعها أو غير اƅروتيƊية وهي  قرارات  وهي:المبرمجة غير القرارات -ب

 عدم حاƅة من يزيد مما عƊها اƅمعلومات Ɗƅقص Ɗظرا اƅشخصية واأحƄامااجتهاد  إƅى تلجأ بل فقط واإجراءات

رات ااستراتيجية Ƅقرار اƅتوسع مثل اƅقرا  مأƅوفة وغير روتيƊية غير معقدة مشƄات تعاƅج أƊها Ƅما اƅتأƄد
 2.معها اƅتعامل Ƅيفية في وغموض ƅبس يوجد حيثااƊدماج أو اƅدخول أسواق جديدة و 

 غير اƅمبرمجة ƅمقارƊة بين اƅقرارات اƅمبرمجة و اƅجدول اƅمواƅى يوضح او 
 غير المبرمجة القرارات المبرمجة و قارنة بين يوضح الم: (20) رقم الجدول

 
دراسة ميدانية على  –عاقتها باأداء الوظيفي القرار و  اتخاذالامرƂزية في المرƂزية و ي بن فيحان اƅمƊديل ، خاƅد: اƅمصدر

، جامعة Ɗايف اƅعربية اƅعلوم اإدارية ، Ƅلية اƅدراسات اƅعليا  ، رساƅة ماجستير في قسم-المؤسسات ااصاحية بمدينة الرياض 
 .03،ص  ƅ2330لعلوم اأمƊية، اƅرياض ، 

جة تعتمد على بياƊات أن اƅقرارات اƅغير مبرمƅمقارƊة بين اƅقرارات اƅمبرمجة وغير اƅمبرمجة و يتضح من جدول او 
  .اتخاذهايتƄرر فتتخذ على اƅبياƊات اƅمؤƄدة و  تتخذ مرة واحدة ، أما اƅقرارات اƅمبرمجةغير مؤƄدة و 

  القرار اتخاذ (ظروف) للمحيط وفقا القرارات-0

 1 :هي أƊواع ثاثة إƅى اƅمعيار ƅهذا وفقا اƅقرارات وتصƊف  

                                                           

. 00إبراهيم سلطان ، مرجع سابق ، ص  1  
 00مرجع سابق ، ص خلفي، إسمهان  2
، رساƅة ماجستير في إدارة اأعمال، جامعة ، أثر القيادة التحويلية على فاعلية عملية اتخاذ القرار في شرƂات التأمين اأردنيةعبد اƄƅريم اƅغزاƅي حافظ  1  

 .00، ص 2312اƅشرق اأوسط، اأردن، 
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 معلومات اƅقرار متخذ ƅدى مفادƋ أن افتراض على اƅقرارات من اƊƅوع هذا ويقوم: قرارات في ظل التأƂد التام-أ

 من متأƄدا اƅمدير يƄون اƅحاƅة هذƋ وفي اƅقرارب اƅخاصة اƊƅتائج معلومات عن إƅى باإضافة اƅمحيط عن Ƅاملة

اƅواقع  في تطبيقها ويصعب اƅمثاƅية قمة اƅباحثون يرى Ƅما اƅحاƅة هذƋ اƅبدائل اƅمتاحة، وتمثل من بديل Ƅل
 .اƅعملي

يجب على متخذ اƅقرار تحديد أي من اƅظروف أو اƅمتغيرات اƅتي يحتمل : قرارات في ظل المخاطرة-ب
 .Ƅذƅك تحديد درجة احتمال حدوثهاأن تحدث مستقبا و 

 محل اƅمشƄلة عن اƅمطلوبة Ƅل اƅمعلومات ƅمتخذها تتوفر ا اƅقرارات هذƋ ومثل: قرارات في ظل عدم التأƂد-ج

 اƅمتوقعة باأحداث اƅمرتبطة ااحتماات يجعل مما عن اƅمشƄلة، معلومات أية ƅديه تتوفر ا حتى أو اƅقرار،

 .غير معروفة اƅمشƄلة هذƋ عن
 تصنيف القرارات وفقا للنمط القيادي-0

  1:ويمƄن تصƊيفها إƅى Ɗوعين من اƅقرارات وهي

من طرف اƅمدير بشƄل اƊفرادي دون إعطاء وتتمثل في اƅقرارات اƅتي غاƅبا ما يتم اتخاذها  :القرارات الفردية-أ
اƊƅزعة اƅفردية في اتخاذ اƅقرارات ، وغاƅبا ما تمثل هذƋ اƅقرارات  اأطراف اأخرى أية فرصة ƅلمشارƄة في اتخاذها

 .دون اƅمشارƄة فيها

ويمثل هذا اƊƅمط  وتتمثل في اƅقرارات اƅتي تستƊد إƅى اƅمشارƄة واƅتفاعلية في اتخاذها، :القرارات الجماعية-ب
عطاءهم مساحة من اƅتعامل واƅتفاعل في بƊاء اƅقرارات اƅمرا د من اƅقرارات اƅمساهمة في تفجير طاقات اأفراد وا 

 .اتخاذها إزاء اƅظواهر اƅمختلفة

 للمؤسسة تصنيف القرارات وفقا للوظائف اأساسية -5

وتتƊاول اƅقرارات اƅخاصة بمصادر اƅحصول على اƅموظفين وطرق : قرارات تتعلق بالعنصر البشري-أ 
اƅجة ااختيار واƅتعيين، وƄيفية تدريب اƅعمال، وأسس دفع اأجور واƅحوافز، وطرق اƅترقية وƄيفية مع

  2.اƅشƄاوي واƅتأخير واƅغياب

 

 

                                                           

 .103،ص 2313ن، ، دار صفاء، اأردإدارة الجودة في المنظمات المتميزةروان مƊير اƅشيخ، ، خيضر Ƅاظم حمود1
 .00سيد صابر تعلب ، مرجع سابق ، ص 2
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اƅقرارات اƅخاصة باختيار موقع اƅمصƊع، أƊواع اآات اƅمستخدمة، Ƅيفية اƅحصول  :قرارات تتعلق باإنتاج-ب 
 1 .اƅمƊتجغيرها من اƅقرارات اƅمتعلقة بهذا و  عليها، طريقة اإƊتاج

ة، اأسواق اƅتي يتم اƅتعامل معها، وسائل وتشمل اƅقرارات اƅخاصة بƊوعية اƅسلع: قرارات تتعلق بالتسويق-ج 
  .اƅخ ...اƅدعاية واإعان

Ƅاƅقرارات اƅخاصة بحجم رأس اƅمال اƅازم واƅسيوƅة، طرق اƅتمويل، معدات اأرباح  :قرارات تتعلق بالتمويل-د
 . اƅخ...اƅمطلوب تحقيقها

 : حيث Ɗجد ثاث أƊواع هي : حسب المستوى ااداري -5
اƅطابع اƅروتيƊي و  ذات باƅتƊظيم اƅدƊيا اƅمستويات في اتخاذها يتم اƅتي اƅقرارات تلك هي :غيليةالتش القرارات-أ

 ƅ.2لمؤسسة اƅيومية اƅتشغيلية باƅمشƄات تتعلق أƊها Ƅما تƄراري ،
يقوم  حيث اƅمؤسسة، في اƅوسطى اإدارة مستوى على صƊعها يتم اƅتي اƅقرارات وهي :التƂتيƂية القرارات-ب

 استخداموفعاƅية  Ƅفاءة من اƅتأƄد يتم وبمقتضاها اأداء، على واƅرقابة باƅتƊظيم اƅمتعلقة اƅمشƄات بحل ناƅمديرو 

 3.اƅمؤسسة أهداف تحقيق في اƅموارد

 وقت خال تأثيرها ويƄون اƅطويل اƅمدى على تصƊع اƅتي اƅوحيدة هي اƅقرارات :القرارات ااستراتيجية -ج

 ƅ.4لتفويض قابلة غير وهي ƅلمؤسسة اƅتƊظيمي ƅبƊاءا على تؤثر أƊها Ƅما مستقبلي

 مفهوم القرار ااستراتيجي و خصائصه : المطلب الثالث 

 Ɗظرا مستعجلة بصورة إتخاذها يمƄن ا ƅذا ƄƄل، اƅمؤسسة بمستقبل تتعلق بطبيعتها اإستراتيجية اƅقرارات إن

 .اƅتأƄد عدم حاƅة و اƅخطورة من عاƅية ƅتميزها بدرجة
 فهوم القرار ااستراتيجي م: أوا 

 :يلي Ƅما تعريفها خال من وذƅك اإستراتيجية عƊد اƅوقوف وجب اإستراتيجية اƅقرارات إƅى اƅتطرق قبل

                                                           

 جامعة مقال، ،-مستقبلية رؤية -الشاملة اإلƂترونية البنƂية حول الخدمات ندوة القرار، إتخاذ ودعم البنƂية المعلومات نظم هاƅي، مصطفى حسين 1

 .0ص  ، 2007 ،اƅقاهرة، اƅسويس قƊاة
، ص  2310، 1مƄتبة اƅمجتمع اƅعربي ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ، ط ، -مبادئ اادارة  –اادارية الحديثة المفاهيم أخرون، مصطفى يوسف Ƅافي ، و  2

 . 103- 100ص 
 .00، ص  2330، 1مƊشورات إقرأ ، قسƊطيƊة ، ط، دار بهاء اƅدين ƅلƊشر واƅتوزيع و  إستراتيجية المؤسسةرحيم حسين ،   3

4SHAKER Turki Ismail, The Role of Marketing Information System on Decision Making -An Applied study on 

Royal Jordanian Air Lines - , Philadelphia University, International Journal of Business and Social Science, No3, 
Vol:2,Amman, 2011, p 5.  
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 واعداد ƅلمؤسسة، اƅطويل اƅمدى على اƅرئيسية واأغراض ƅأهداف تحديد: " فيري بأƊها  "Chandler" حسب

 1".اأهداف  تلك ƅتƊفيذ اƅضرورية اƅموارد وتخصيص بدائل، عدة
اتخاذ اƅقرارات طويلة اأجل اƅموجهة ƅلتعرف Ɗحو تحقيق أهداف اƅمؤسسة ومن :" تعرف اإستراتيجية على أƊها 

اƅمؤسسة اƅداخلية وربطها وتƄيفها مع اƅفرص واƅتهديدات في محيط خال دراسة عوامل اƅقوة واƅضعف في 
 2".جال عملهامما يعزز موقفها اƅتƊافسي في م اƅمؤسسةƅمحيطة با

 :يلي فيما بعضها ƊذƄر واƅتي اإستراتيجية اƅقرارات تعريف إƅى Ɗذهب اإستراتيجية تعريف إƅى اƅتطرق وبعد

مدى هو قرار طويل اƅدفه اƅحفاظ على بقاء اƅمؤسسة ، و قرار يتخذƋ مدير ƅلمؤسسة ، ه " اƅقرار ااستراتيجي هو
ستراتيجي يبين Ƅذƅك ااسواق اƅتي ترغب اƅمؤسسة اƅدخول اƅقرار ااو  .ويؤثر مباشرة على مستقبل اƅمؤسسة

  3." تطويرها من خال وضع اƅطرق اƅممƊƄة ƅلوصول إƅى هذƋ ااهدافإƅيها، واƅمƊتجات اƅتي ترغب تسويقها و 

 ؤسسةاƅم مسيرة تحدد اƅتياƅقرارات  "اهبأƊ راتيجيةاإسترارات اƅق ففيعر   Quinn & Mintzberg أما

 حقيقيةأهداف  Ƅلتش ايةهاƊƅ في وهي ، قعةو اƅمت غيرو  قعةو اƅمت اƅمتغيرات ءو ض في ماƅعاهها ااتجو  اأساسية،

توجه توزيع و  ا،لهعمؤسسة اƅم تمارس خاƅها نم اƅتي اƅعريضة، طو اƅخط مرس في تساعدو  ،اƅمؤسسة في
 4". اƅمؤسسة يةلفاع تحددو  اƅمصادر

 خصائص القرار ااستراتيجي: ثانيا 

ƅها فيما يلي ااستراتيجية بعدة سمات و  قراراتتتميز اƅاوƊن تƄ5:خصائص يم 

اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي في أعلى اƅمستويات اادارية اƅمتمثلة في مجلس يتم بƊاء ااستراتيجية و  :المرƂزية -1
 .حيط بها اƅم معرفتهم  باƅظروفهم بإمƄاƊات واƅموارد اƅمؤسسة و وذƅك إƅمام ،مساعديهو  اادارة أو اƅمدير اƅعام

أن من  مƄن تتحتى  مسبقااƅمؤسسة أن تتخذƋ يتوجب على يعد اƅقرار ااستراتيجي قرارا حتميا  : الحتمية  -0
          .ااخرى عليه اƅتشغيليةتبƊي اƅقرارات اادارية و 

                                                           

1
 . 00،ص2330، اƅمƄتب اƅجامعي اƅحديث ، اƅقاهرة ،  -مراجعة  -تنفيذ –د إعدا –إستراتيجيات اإدارة العليا Ɗبيل محمد مرسي ،   
 .10، ص2330، دار اƅحامد، عمان ، -مدخل Ƅمي تحليلي -محمود جاسم محمد اƅصميدعي، استراتيجيات اƅتسويق 2 

3  Sébastien Dufil, Décision Stratégique : 
www.edurbourse.com, Consulté Le 27 Mars 2014 à  22h:12. 

4   ،Ƌفي اتخاذ القرارات ااستراتيجية إبراهيم ميد Ɖات الصناعية ااردنية  –العوامل المؤثرة في نظام المعلومات المحاسبي ودورƂدراسة ميدانية الشر- ،
 .001، ص 2330، قسم اƅمحاسبة Ƅلية ااقتصاد ، جامعة دمشق ،سوريا،  31، اƅعدد 20اƅقاƊوƊية ، اƅمجلدجامعة دمشق ƅلعلوم ااقتصادية و  مجلة

، 1، مجموعة اƊƅيل اƅعربية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط– لمواجهة تحديات القرن الحادي و العشرين–اادارة ااستراتيجية عبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي ،  5
 . 03-00، ص ص  1000اƅقاهرة ، 

http://www.edurbourse.com/
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 .حيث ƅيس ƅديها أسبقيات يستعين بها تتميز اƅقرارات ااستراتيجية بعدم اƅتƄرار  :عدم التƂرار  -3

     فهي ƅيست قرارات تفصيلية ƅهذارات ااستراتيجية تتسم بشموƅية و فاƅقرا: سبيا في عددها نقرارات قليلة  -4
Ɗما ترƄز اƅعديد منو      .اƊƅقاط في قرار إستراتيجي واحد ا 

ة عادة ما تخدم اƅقرارات ااستراتيجية فترات زمƊية طويلة اƅمدى ، وقد تمتد ƅتشمل حيا :طويلة المدى  -5
 .اƅمؤسسة بƄاملها 

تهتم اƅقرارات ااستراتيجية باƅبيئة اƅخارجية :  و محيطها الخارجيقرارات تهتم بتنظيم العاقة بين المؤسسة  -6
استقرارها ƅمؤسسة و اƅتي تحدد بشƄل Ƅبير مدى استمرار امƊها اƅموارد اƅمادية واƅبشرية و ƅلمؤسسة ، حيث تستمد 
ا ترتبط اƅقرارات ƅهذتفرز اƅمؤسسة مƊتجاتها وأƊشطتها ومخرجاتها و  محيط ابتلك اƅبيئة ، حيث في هذ

 .اƅخارجي ارتباطا وثيقا  ااستراتيجية بمحيطه

تشترك خبرات عديدة في تحليل واستخدام تلك اƅمعلومات   :غير المؤƂدةتتخذ القرارات في ضوء المعلومات  -7
 ƅ.1يست Ƅمية مات Ƅيفية و في هذƋ اƅقرارات معلو Ɗوعية هذƋ اƅمعلومات اƅمستخدمة و 

 2 :وفي هذا اإطار يمƄن إضافة خصائص إضافية ƅلقرارات ااستراتيجي على اƊƅحو اƅتاƅي
اƅقرار ااستراتيجي غير عادي وغير مسبوق في غاƅب اأحوال  أي أƊه ا يوجد إطار أو : الندرة -

 .قاƅب يمƄن إتباعه بصورة متƄررة إƊتاج اƅقرار ااستراتيجي
دامة اƅقرارات اإستراتيجية Ƅم  : لعاليةالƂلفة ا - ا من اƅموارد من حيث تتطلب عمليات اتخاذ وتƊفيذ وا 

 .اأموال وااƅتزام واƅمثابرة
تقدم اƅقرارات اإستراتيجية سوابق تعتمد عليها اƅقرارات اأدƊى اƅتي تتخذ على مستوى  :الريادية -

اأقل أهمية مƊها، وبمجرد اتخاذ اƅقرار  اإدارة اƅوسطى واƅدƊيا، إذ أƊها تشƄل مظلة ƅلقرارات
 .ااستراتيجي تصبح Ƅل اƅقرارات اأقل مƊه تهدف إƅى خدمته وتسعى اƊجازƋ وتلتزم بƄامل متطلباته

 أهمية القرار ااستراتيجي و أنواعه :المطلب الرابع 
 أهمية القرار ااستراتيجي :أوا
 خال من اƅمؤسسة أهداف تحقيق في اأساسية ووسيلتها داريةاإ اƅعملية جوهر اإستراتيجيةاƅقرارات  تعد   

 تختص أƊها Ƅما وفاعليه بƄفاءة اإدارية أƊشطتها مواصلة من اƅمؤسسة تمƄين في أساسي بشƄل مساهمتها
Ƌمستقبل باتجاƅمؤسسة قدرة وتتوقف أهميتها، يبرز مما اƅياتها اإستمرار على اƅشاطاتها بفعاƊإدارتها على و 

                                                           

. 00،ص2310،عمان ، 1، دار اƅمسيرة ƅلƊشر واƅتوزيع، ط -حاات تطبيقية  –عمليات –مفاهيم  -اإدارة اإستراتيجية،ماجد عبد اƅمهدي مساعدة   1  
 .00، ص 2332، عمان ، 1اƅتوزيع ، ط، دار مجداوي ƅلƊشر و -مفاهيم و حاات تطبيقية –اادارة ااستراتيجية أحمد اƅقطامين،  2
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 اƅقرارات هذƋ أن Ƅما اƅمرجوة، اأهداف ƅتحقيق وجه أƄمل على تطبيقها وتأمين اإستراتيجية ƅقراراتها اƅجيدة
 اƅرؤية تحدد ƄوƊها إƅى إضافة اƅحاƅية اأهداف تعديل أو جديدة أهداف اƄتشاف اƅساعي باƊƅشاط ترتبط

 تحديد أو اƅمؤسسة بإƊدماج تتعلق وƊهاƊ Ƅƅظرا اƅتƊظيمية اƅوحدة على شاما تأثيرها ويƄون ƅلمؤسسة اƅمستقبلية
 إƊتقاءبأƊها قرارات  أهميتها هƊا وتتضح تقدمها، اƅتي واƅخدمات اƅمƊتجات أو اƅتƊافسي، مرƄزها أو حجمها،

 اƅقرارات صƊع Ɗجاح يعودو  أفضل، بشƄل اƅمؤسسة أهداف بلوغ في تساهم بديلة إستراتيجيات بين من إستراتيجية
Ƅما  اƅسوقية، اƅحصة أو اأسهم أسعار زيادة اƅتƊافسية، اƅفرص وتهيئة اأرباح بزيادة سةاƅمؤس على اإستراتيجية

 1 .مخرجاتها في وƄذƅك اƅمؤسسة حياة في ƅلتأثير مرƄزي دور ات رارقاƅ ƅهذƋ أن
 أنواع القرار ااستراتيجي: ثانيا 

 :مƊها ى عدة أƊواع و حسب عدة معايير إƅقسم اƅقرارات ااستراتيجية Ɗت

     لقرارات ااستراتيجية المبنية في ظروف التأƂد أو عدمه ا -1

 ƅ:2يƄاƅتا يتقسم أƊواع اƅقرارات اإستراتيجية إƅى ثاثة أƊواع و ه  

 (:تحت ظروف التأƂد التقريبي )القرارات اإستراتيجية الواعدة  1-1

واƅتطورات اƅتي ستحدث في ظروف وهي تلك اƅقرارات اإستراتيجية اƅتي يمƄن اتخاذها حيƊما تƄون اƅتغيرات   
معروفة من حيث اتجاهها وخصائصها ، وعلى ذƅك فإن اƅمؤسسات اƅتي يهمها ذƅك أن تقوم اƅ باƅمؤسسة محيطة

بإعداد اƅقرارات اإستراتيجية بصورة تمƊƄها من مواجهة هذƋ اƅظروف بحيث تتمƄن من ااستفادة من اƅفرص 
 .اƅمتاحة أو اƅتقليل من اƅتهديدات

 :(ظروف المخاطرة)القرارات اإستراتيجية الشرطية  1-0

وهي تلك اƅقرارات ااستراتيجية اƅتي يتم اتخاذها في حاƅة توقع حدوث تغيرات في بعض اƅظروف بدرجة اƄبر   
وعدم ثبات اƅمحيطية من حيث ااتجاƋ باƅمقارƊة مع اƅخصائص، ويرجع ذƅك إƅى تغيير وتƊوع اƅظروف 

ها بحيث يصعب Ɗتيجة ƅذƅك اƅتوقع بدرجة عاƅية ƅخصائص اƅتغيرات اƅتي يمƄن أن تحدث، اƅمتغيرات اƅمرتبطة ب
ومثا ƅذƅك فإن اƅمؤسسة قد تتوقع ظهور مƊتوج جديد من مؤسسة مƊافسة ƊƄƅها ا تستطيع معرفة خصائصه، 

 :ويƊقسم هذا اƊƅوع إƅى قسمين

                                                           

 اƅسياسية ƅلدراسات اƅعاƅي اƅمعهد ، اأعمال إدارة في ماجستير رساƅة ،اإستراتيجية القرارات صنع في ودورها المعرفة إدارة ،عمر اƅغفار عبد أعراف 1

 . 00 ص ، 2004 اƅقاهرة، واƅدوƅية،
 .00-00، ص ص 2332، مؤسسة شباب اƅجامعة، اإسƊƄدرية،  القرارات واإستراتيجية التسويقيةأحمد عرفة، سمية شلبي،   2
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 .اƅقرارات اƅشرطية اƅدفاعية -
 .رطية اƅهجوميةاƅقرارات ااستراتيجية اƅش -

 (:حالة عدم التأƂد)القرارات ااستراتيجية الشرطية الدفاعية ااستجابية غير المتوقعة  1-3

وهي اƅقرارات اƅتي تتخذها اƅمؤسسة ƅمواجهة ظروف مفاجئة غير متوقعة أو غير معروفة ااتجاƋ واƅخصائص 
    1. عة ƅمواجهة مثل هذƋ اƅظروفوسري استجابيةوفي مثل هذƋ اأحوال يتطلب  اتخاذ قرارات ( أزمة)

 على أساس البدائل اإستراتيجية المتاحة قرارات إستراتيجية -0

اƅتي تسعى اƅمؤسسة إƅى تحقيقها، إƅى جاƊب دراسة بعد تحديد رؤية اƅمؤسسة وتبيان رساƅتها ووضع اأهداف  
وƄذا Ɗواحي قوتها . باƅمؤسسة اƅداخلي واƅخارجي ومعرفة اƅفرص واƅمخاطر اƅمحيطةاƅمحيط وتقييم عوامل 

ة، واƅتي يمƄن ااختيار بيƊها، حيث يعتمد إستراتيجيوضعفها يصبح من اƅممƄن أن تطرح قرارات وبدائل 
ااختيار على طبيعة اأهداف اإستراتيجية وƊتائج تقييم اأداء ومستوى طموح اƅمؤسسة ƅذƅك هƊاك اƅعديد من 

 : ƅلمؤسسة ااعتماد عليها ومن بيƊهااƅبدائل واƅقرارات اإستراتيجية يمƄن 

 :مستوى المؤسسة ƂƂل البدائل استراتيجية علىقرارات إستراتيجية على أساس  0-1

عƊها، Ƅما أƊها أƄثر  اƅمسئوƅينتعتمد هذƋ اƅقرارات على  درجة أƄبر من اƅتفƄير ااستراتيجي  من جاƊب     
اƅتƄلفة  اƅربحية اƅخطورةوتحتوي على درجة Ƅبيرة من . ةعمومية من قرارات وحدات اأعمال واƅقرارات اƅوظيفي

ومن خصائصها أيضا اƅحاجة إƅى درجة أƄبر من اƅمروƊة واƅرؤية اƅمستقبلية . واƅفترة اƅزمƊية اƅطويلة اأجل
 . 2اƅطابع اƄƅلى واƅشموƅي عليها غلبيواابتƄارية و 

 :ومن أهم اƅبدائل اإستراتيجية على مستوى اƅمؤسسة ƄƄل Ɗجد
 :ستراتيجيات ااستقرارإ-أ

إما أƊها ƅيست على علم بما يتغير في  سƄونوهي اإستراتيجيات اƅتي تƄون فيها اƅمؤسسة في حاƅة  
ويفضل هذا اƊƅوع من . محيطها، أو أن ƅها اƅثقة بامتاك اƅقدرة اƄƅافية على اƅرد ƅلتحƄم في محيطها

   1.ق عائدات Ƅافيةاإستراتيجيات في ما إذا ƄاƊت تضمن ƅلمؤسسة تحقي

  :ومن بين استراتيجيات ااستقرار Ɗجد 

                                                           

، أطروحة دƄتورة في اƅعلوم اإقتصادية -حالة المؤسسات الجزائرية  –دور نظم المعلومات اإستراتيجية في تدعيم الميزة التنافسية رف عبد اƅقادر ، شا 1
 . 133،ص 2311،جامعة اƅجزائر، Ƅلية اƅعلوم اإقتصادية وعلوم اƅتسيير واƅعلوم اƅتجارة ، اƅجزائر ،

.01بق ، ص Ɗبيل محمد اƅمرسي، مرجع سا  2  

  1  200ماجد عبد اƅمهدي مساعدة ، مرجع سابق ، ص 
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 :إستراتيجية عدم التغيير 1-أ
وفقا ƅهذƋ اإستراتيجية تستمر اƅمؤسسة على Ɗفس اƅمسار، إا إذا ƄاƊت هƊاك حاجة إƅى إجراء بعض 

 خلي واƅخارجياƅدامحيطها ويتوقف Ɗجاح هذƋ اإستراتيجية على عدم اƅتغيير في . اƅتعديات في اأهداف
 .ƅلمؤسسات

 1:إستراتيجية الربح في اأجل القصير 0-أ

وهي تƊطلق من فƄرة اƅتضحية باƊƅمو في اƅمستقبل في سبيل زيادة اارباح اƅحاƅية وذƅك من خال تخفيض 
ذا استمرت ƅفترة طويلة قد تؤدي إƅى اإفاس  .مصاريف اƅبحث واƅتطوير، اƅصياƊة واإعان، وا 

 :التريث إستراتيجية 3-أ
قد يؤدي إضافة أƊشطة وعمليات جديدة عن طريق اƅشراء أو اƊƅمو اƅداخلي إƅى إرهاق اإدارة أو      

اƅموارد اƅمتاحة واƊخفاض Ƅفاءة اƅمؤسسات وتتمحور هذƋ اإستراتيجية على تحقيق أهداف اƅمؤسسة عبر 
 .خلية ƅهامستوى يسمح ƅها بدعم وتعزيز مواردها وتهدف إƅى ترتيب اأحوال اƅدا

 إستراتيجية الحرƂة الواعية 4-أ

، Ƅظهور قرارات بمحيطها اƅخارجيتتميز هذƋ اإستراتيجية باƅحرƄة اƅبطيئة اƅواعية بسبب ظهور عوامل مؤثرة 
 .حƄومية جديدة أو تدهور اأحوال ااقتصادية

 :التوسع إستراتيجيات النمو و  -ب 
ترتبط إستراتيجية و اƅتوسع في Ɗشاطات معيƊة ،ƅى تحقيق اƊƅمو و ذƋ ااستراتيجية إتعمل اƅمؤسسات اƅتي تطبق ه 

وتعتمد اƅمؤسسة   اƊƅمو في اƅغاƅب باƅتوسعات اƅتي تمر بها اƅمؤسسة فى قطاعات أعماƅها اƅحاƅية أو اƅجديدة
 2.هذƋ ااستراتيجية بوصفها خيارا باتجاƋ تحقيق أهداف جديدة أعلى من مستوى أهدافها اƅسابقة 

 :  تراتيجيات اƊƅمو و اƅتوسع Ɗجدومن بين إس
 :التƂامل العمودي إستراتيجية 1-ب

على رقابة أƄثر في قطاع معين،  تهدف إƅى تحقيق اƊƅمو عن طريق قƊاة توزيع معيƊة و ذƅك بهدف اƅحصول
 1:تشمل ما يليدة اأرباح من خال Ƅفاءة أƄبر و Ƅذƅك ƅزياو 
 . أو زيادة اƅسيطرة على موردي اƅمؤسسةويتمثل في محاوƅة شراء  :التƂامل الخلفي 1-1-ب

 .ويعƊي تملك مƊافذ اƅتوزيع أو اƅتجزئة أو زيادة اƅسيطرة عليها :التƂامل اأمامي 0-1-ب

                                                           

Ɗ200فس اƅمرجع ، ص   1  
، عمان ، 1، اƅوراق ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط مدخل ادارة المنظمات في االفية الثالثة –اادارة ااستراتيجية المستدامة محمد حسين اƅعيساوي ، و أخرون،  2

 .030، ص 2312
. 03، ص2330، ااسƊƄدرية، 0، اƅدار اƅجامعية، طدارة ااستراتيجية ، اإƊادية اƅمعارف  1  
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 :التƂامل اأفقي إستراتيجية 0-ب

ƋاƊسيطرة ومعƅمؤسسات على اƅافسة اƊمƅشراء اƅتملك، باƅسيطرة أي واƅتي على مؤسسة أخرى اƅفي  فيها تعمل ا
Ɗƅفس اƊسوقƅامل اافقي شاط أو اƄتƅتي تطبق اƅمؤسسات اƅتي تعمل فيها اƅ1.ا 

 إستراتيجية التنويع 3-ب

 2:ترƄز هذƋ اإستراتيجية على إضافة مƊتجات أو  قطاعات مختلفة وقد يأخذ اƅتƊويع عدة أشƄال من بيƊها

 .ها اƅحاƅيةوذƅك عƊد إضافة مƊتجات أو  أƊشطة ƅها ارتباط بعمليات: التنويع المترابط 1-3-ب
 .وذƅك عƊد إضافة مƊتجات أو  أƊشطة ا ترتبط بعملياتها اƅحاƅية: التنويع غير المترابط 0-3-ب
اأعمال على Ɗفسها من خال مؤسسات ترتƄز على اعتماد : التنويع الداخلي والتنويع الخارجي 3-3-ب

 .ااستعاƊة بمواردها اƅمتاحة
  : إستراتيجية المشارƂة 4-ب

ذƅك اج اƅمؤقت بين مؤسستين أو أƄثر و اƅتوسع عن طريق ااƊدمااستراتيجية إƅى اƊƅمو و ير هذƋ و تش
 أوضاعها ااستراتيجية في تحسين هذƋ تعتمد عليها، وتتفق ااطراف اƅمشارƄة تحددهاƅتحقيق أهداف معيƊة 

 3.اƅمشترك اƅتعاوƊي اƅعمل خال من

 :  إستراتيجية اانƂماش-ج
ضلة عƊدما يصبح اƅوضع اƅتƊافسي ƅلمؤسسة ضعيفا، سواء Ƅان ذƅك ƅجميع خطوط وهي اإستراتيجيات اƅمف

قد تتبع إستراتيجيات ااƄƊماش في تطوير خطط  ؤسسةوتبعا ƅمستوى اƅضعف اƅتƊافسي فإن اƅم.إƊتاجها أوبعضها
  ƅ.1تخفيض اƅتƄاƅيف اƅمتغيرة وجعل عملياتها اƅوظيفية أƄثر ربحية

  :مƊها أشƄال عدةوƅها 

 

 
                                                           

اƅدوƅي اƅرابع حول اƅمƊافسة  ملتقى، اƅ، صياغة ااستراتيجيات التنافسية في المؤسسات الصناعيةبن ƅخضر محمد اƅعربي، بن ساƅم عامر  1
جامعة حسيبة بن بوعلي باƅشلف ، Ƅلية اƅعلوم اإقتصادية وعلوم ي اƅدول اƅعربية،وااستراتيجيات اƅتƊافسية ƅلمؤسسات اƅصƊاعية خارج قطاع اƅمحروقات ف

 .10ص  ، اƅجزائر، Ɗ2313وفمبر  30/30اƅتسيير،اƅجزائر، 
.100عبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي ، مرجع سابق ، ص    2  
، اƅمجلة ااردƊية في إدارة  - دراسة ميدانية في البنوك ااردنية –ة النمو أثر مصادر قوة اادارة العليا في اختيار استراتيجيشاƄر جار اه اƅخشاƅي ،  3

 . 30، ص  2330،ااردن ،  1، اƅعدد  2ااعمال ، اƅمجلد 
ة جلƅما ، انمة عنديمي فم جو ن سمخلا قدانف يف ةيقيبطت ةسار د– يجيتار تسإا رايخلا ديدحت يف اهر ثأو  تامو لعملا مظن صئاصخ ، يبعز ƅا ىلع نيسح1
 .30ص، 2330 ، دنر أا ،32 دداƅع،  30دجلƅما،ل ماأعاة ار دإي ف يةدƊر أا
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 :ستراتيجية التصفيةإ 1-ج

اƅفشل في جميع Ɗشاطتها تقوم عƊد تعتبر استراتيجية اƅتصفية هي اƅبديل ااستراتيجي ااخير أمام اƅمؤسسة ، إذ 
يفترض اƄƅثيرون أن تصفية ااƅمؤسسة يعود . بإƊهاء عمل مƊتسبيها وتفقد فرص اƅقيام بأي Ɗشاطات مستقبلية

    ƅ. 1سوء اƅتسيير وعدم ربحيتها

  :ستراتيجية المؤسسة ااسيرة إ 0 -ج

هذƋ ااستراتيجية Ɗوع من اƅتوقف عن ااستقاƅية في اƅتبادل بغرض اامان ، و في هذا اƅموقف اƅذي يتصف 
باƅمبيعات اƅمتدهورة و تزايد اƅخسائر ابد أن تتخذ قرارا مائما ، ƅذƅك فإن اادارة تصبح في حاجة ملحة ƅمخرج 

ستمراريتها في اƅسوق من عمائها بغرض ضمان تواجدها و  ضعها Ƅأسير ƅواحداƅمتمثل في عرض خاص بو ما و  ا 
وقد تلجأ إƅى هذƋ اإستراتيجية ƅتخفيض تƄاƅيف اƅعمل وحجم اƅقوى من خال عقد طويل ااجل مع هذا اƅعميل 

 2.اƅعاملة

 :من أعمالها إستراتيجية إلغاء جزء 3-ج

عماƅها، وتتبع هذƋ اإستراتيجية عƊدما تفشل وحدة عمل ة وفق هذƋ اإستراتيجية جزءا من أؤسستلغي اƅم
Ƅما تتبع هذƋ اإستراتيجية عƊدما . إستراتيجية، أو قسم إƊتاج رئيسي، أو خط إƊتاجي في تحقيق اƊƅتائج اƅمرجوة

وحيث أن .Ƅبيرا أو مربحا Ƅما Ƅان متوقعا تƄون حصتها من اƅسوق صغيرة جدا ƅتƊافس أو أن اƅسوق ƅيس
على إتباع هذƋ اإستراتيجية حين تتمƄن من اƅمؤسسة رد محددة، فإن توفر خيارات أفضل يحث مواƅلمؤسسة 

 1.ااƊتقال إƅى عمل تجاري يمƄن فيه استغال ذات اƅموارد ƅتحقيق عوائد أعلى

 : إستراتيجية التحويل 4-ج

ما يشتمل على ااƊتقال من  باعتماد تغيير رئيسي في طبيعتها وعملياتها عادة ؤسسةعƊدما تقوم اƅم ليتم اƅتحوي
مجال عمل إƅى أخر، ومن اƅصعوبة بما Ƅان تƊفيذ مثل هذƋ اإستراتيجية Ɗظرا أƊها تتطلب قدرا Ƅبيرا من 

 .اƅمروƊة

 

                                                           

 . 201، ص  ƅ2330توزيع ، عمان ،دار اƅيازوري اƅعلمية ƅلƊشر و  ، -مفاهيم و عمليات وحاات دراسية  –اادارة ااستراتيجية زƄريا مطلك اƅدوري ،  1
، ص  2330، اƅدر اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  - مفاهيم و نماذج تطبيقية –اادارة ااستراتيجية ثابت عبد اƅرحمن إدريس ، جمال اƅدين محمد اƅمرسى ،  2

201.  
. 110أحمد اƅقطامين ، مرجع سابق ، ص   1  
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 :إستراتيجية التخفيض واالتفاف 5-ج

تين، اƅرو ت Ɗفسها تعاƊي من تراƄم ؤسساوهي من أƄثر اإستراتيجيات ااƄƊماش شيوعا، إذ تجد اƅعديد من اƅم
عن طريق تخفيض ااستثمار وƄلف اƅعمليات مع بذل اƅجهد وƅتحسين اƄƅفاءة اƅتشغيلية تحاول إزاƅة اƅروتين 

ƅلحفاظ على اƅمبيعات واأرباح، وما يمƄن ماحظته أن تغييرات اإدارة اƅعليا غاƅبا ما ترافق إستراتيجية 
 1.فاƅتخفيض وااƅتفا

 تراتيجيات التنافسية قرارات إستراتيجية على أساس ااس -0

 Ƌ2: ااستراتيجيات من بين هذ 
اƅمƊافسة ، وذƅك بتطوير أشƄال  تحاول اƅمؤسسة أن تميز مƊتجاتها عن باقي اƅمƊتجات: إستراتيجية التمييز -أ
عن طريق اƅتصميم ، اƅتمييز يƄون هو موجود سابقا، و  احجام اƅخط اƅواحد من اƅمƊتجات دون اƅتخلي عن ماو 

ذا يعƊي أن اƅمؤسسة تقوم بإجراءات على اƅمƊتج سواء Ƅان هذا اƅتغيير باƅحجم أو في اƅشƄل وتستخدم هاƅعامة و 
 .هذƋ ااستراتيجية عƊدما تشتد اƅمƊافسة و يزداد عدد ااسواق 

ي اƅتخصص ƅخدمة فئة أو اƅمƊافسة فإƅى إتباع إستراتيجية اƅترƄيز و  تتجه اƅمؤسسة: إستراتيجية الترƂيز -ب
قدرة من اƅمƊافسين Ƅƅسب ثقة وواء قطاع معين من و ، من خال توجيه جهودها ƅتƄون أƄثر Ƅفاءة ينقطاع مع

 .اƅعماء و ااسواق 
اƅترشيد في اƅتƄلفة ƅتحقيق اƅريادة أو تتجه اƅمؤسسة إƅى إتباع إستراتيجية :  إستراتيجية الترشيد في التƂلفة -ج

، ومن ثم تستطيع ن خال قدرتها على ضبط اإƊفاق وترشيد اƅتƄلفةذƅك مبمرƄز اƅقيادة بين اƅمƊافسين و  اƅتمتع
اƅجودة اƅمتوقعة من درتها ƅلمحافظة على اƅمواصفات أو أن تقدم مƊتجاتها بأسعار أقل من اƅمƊافسين مع ق

 1.عمائها 
  :على المستوى الوظيفي قرارات إستراتيجية-3

 على اƅمحددة ااستراتيجية ƅلتوجهات اƅفعاƅة ااستجابة Ƅيفية تحديد يتم ااستراتيجية من اƅمستوى هذا وفي

 Ɗجاح أن بمعƊى أي .اƅمؤسسة أجزاء مختلف طرف من استراتيجي Ɗشاط مجال Ƅل في اƄƅلي اƅمستوى

                                                           

. 00 -00طاهر محسن اƅغاƅبي ، وائل محمد إدريسي ، مرجع سابق ، ص ص   1  
تحسين –، ورقة عمل مقدمة في Ɗدوة  تحسين القدرة التنافسية للمؤسسات العامة و الخاصة وفقا لمعايير اأداء اإستراتيجيعطية صاح سلطان ،  2

   .002-003، ص ص 2330، اƅقاهرة ،  –اƅقدرات اƅتƊافسية ƅلمؤسسة اƅعامة و اƅخاصة وفقا ƅمعايير اأداء اإستراتيجي 
، اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية  جودة التفƂير و القرارات في المؤسسات المعاصرةاادارة ااستراتيجية و   مود أبوبƄر ، فهد بن عبد اه اƊƅعيم ،مصطفي مح 1
 . 001، ص  2330، 
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 وتسمى .اƅتشغيلي اƅمستوى على اƅمتخذة واƅقرارات اƅمتبƊاة باƅسلوƄيات Ƅبير بشƄل يرتبط اƅتƊافسية ااستراتيجيات

Ƌسياسات يجياتااسترات هذƅ1.با 

 .العوامل المؤثرة فيه تحليل القرار ااستراتيجي و نع و مراحل عملية ص: المبحث الثاني 
إن عملية صƊع وتحليل اƅقرار ااستراتيجي يشمل Ƅافة اإجراءات واƅقواعد واأساƅيب اƅتي يستعملها اƅمشارƄون 

ويقصد بها Ƅيفية تقويم , ƅحل مشƄلة معيƊة في هيƄل اتخاذ وصƊع اƅقرار ƅتفضيل خيار أو خيارات معيƊة
تسعى عملية تحليل وصƊع واتخاذ اƅقرارات ، Ƅما اƅخيارات وتوفيق بين اختاف اآراء بين مجموعة اتخاذ اƅقرار

إƅى اƅحد من ثاثة جواƊب أساسية ƅلواقع، واƅتي تشمل اƅغموض بشأن ما يعƊيه اƅمؤسسة ااستراتيجية في 
في Ɗتائج اأحداث، واƊƅقص وعدم ااƄتمال في أƊفسƊا وفي اآخرين وفي اƅموقف  شخص أو شيء ما، واƅشك

  .اƅمبدئي

 مراحل عملية صنع و تحليل القرار ااستراتيجي : ااول المطلب 
 :تمر عملية صƊع و تحليل اƅقرار ااستراتيجي بعدة مراحل أساسية هي 

 تحديد الموقف ااستراتيجي :واأ
يجب اƅحصول على Ƅل  حيث اإستراتيجي ،د اƅموقف اƅذي على أساسه يتخذ اƅقرار يعد من اأهمية تحدي

مع ضرورة دراسة اƅعوامل اƅتوصل إƅى . اƅصلة باƅمشƄلة وتحليلهاذات اƅمعلومات واƅمعطيات واƅحقائق 
 . ااستƊتاجات اƅمؤثرة على اƅمشƄلة واأهداف واƅواجبات اƅمƊبثقة مƊها

اƅعامل ااجتماعي، " ة فيسة اƅعوامل اƅخارجية واƅداخلية واƅمتمثلتحديد اƅموقف ضرورة دراإن 
تأثير عوامل اƊƅفسية و وتحليلها وبيان تأثيرها على اƅمشƄلة، ". وااقتصادي، واƅعسƄري، واإعامي، واƅسياسي

 Ƅ. 1ضوابط أو مقومات على عملية تحليل وصƊع واتخاذ اƅقرار 
 تحديد المشƂلة:ثانيا 

ة اƅحاƅة اƅمستقبلية اƅتي يرمي صاƊع اƅقرار ااستراتيجي عبر Ɗشاطه إƅى ترتيبها يعد تحديد اƅمشƄل
 . ƅها ƅلتقييم  فهي تحدد اƅبدائل اƅتي يبحثها، وطريق. وتصƊيفها ƅتشƄل اإطار اƅعام ƅلقرار

 ثاثة أجزاء أساسية Ƅƅيفية اƅتعامل مع اƅمشƄلة، في سبيل اƅتعرف عليها ودراسة بيتر درƂريحدد Ɗƅا  
  :أبعادها من خال ما يأتي

هل هي مشƄلة عامة متƄررة يمƄن مواجهتها، أم Ɗوع جديد من اƅمشاƄل ا يمƄن  :تصنيف المشƂلة-1
                                                           

جستير في اƅعلوم اƅتجارية، ، مذƄرة ما-دراسة حالة مؤسسة اقتصادية -دراسة استراتيجية المؤسسة في تحديد المزيج التسويقي فطيمة بزغي،   1
 .0، ص2330تخصص تسويق، جامعة اƅحاج ƅخضر، باتƊة، 

، 1ط، دار الحامد للنϭ ήθ التوίيع ،  جودة المعلومات و الذكاء ااستراتيجي في بناء المنظمات المعاصرة، أخϭϥϭήليث عبد ه القϬيوي ،  1
 ، ϥاϤ3112ع  ι ،342 . 
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   .معاƅجتها
 .وهذا يعƊي تحديد اƅمشƄلة ومƊحها اƅتفسيرات اƅمƊاسبة، وما هو جوهر مفتاحها :التعرف على المشƂلة-0
اƅمشƄلة إƅى مجموعة من اƅمعايير اƅواضحة، وƄيفية جمع يƊبغي تعريض  :تحديد الجواب للمشƂلة-3

يبين Ƅيفية جمع اƅمواƅى اƅمعلومات عƊها، وما هو اƅهدف اƅذي يجب أن يصل اƅقرار إƅيه و تحديداته، واƅشƄل 
 .اƅمعلومات عن اƅمشƄلة

 فƂار عن المشƂلةيوضح Ƃيفية جمع المعلومات واأ( : 11)الشƂل رقم 

 

 

 

 

 

 

و اƊƅشر ، اƅمجموعة اƅعربية ƅلتدريب ، المعلومات و دورها في دعم و إتخاذ القرار ااستراتيجي مبروك إبراهيم اƅسعيد : رالمصد
 . 211، ص2312 ،، اƅقاهرة 1ط،

 تحديد اأهداف ااستراتيجية:ثالثا 
 تعد عملية تحديد اأهداف ااستراتيجية من اأمور اأساسية في فن وتحليل وصƊاعة واتخاذ اƅقرارات

تساعد عملية تحديد اأهداف في توجيه عملية صƊع واتخاذ اƅقرار بƄاملها، بدءا من تحديد اƅبدائل . اƅسليمة
ثاثة Ɗقاط رئيسية ƅلترƄيز على اأهداف ƅلوصول إƅى  وهƊاك. اƊƅهائي وتحليلها، واƅتي ستقود إƅى تبرير اƅخيار
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 1:اƅمسار اƅصحيح في صƊع واتخاذ اƅقرار

 . تحديد اƅمعلومات اƅتي تسعى ƅلحصول عليها تساعد اأهداف في -

 . إن أهدافك تساعدك في تفسير اختيارك Ɩƅخرين -

 . تحدد اأهداف أهمية اƅقرار وما يحتاج إƅيه من وقت وجهد واأمور غير اƅمتوقعة -

إƅى يفƄر صاƊع اƅقرار ااستراتيجي عƊد تحديد اأهداف ƅمجموعة من اƅتساؤات اƅتي تساعدƋ في اƅوصول  
اأثر اƅمحتمل ƅلقرار على ار واƅتفƄير بأسوء ااحتماات، و اƅغاية واƅرغبة من اƅقر في تمثل تحقيق اƅهدف، وت

اآخرين، وااستئƊاس باآخرين ƅاستفادة من تجاربهم، واƅتفƄير بƊوع اƅعمل، واƅبحث في عملية تفسير اƅقرارات 
 . Ɩƅخرين

صول على اƄƅثير من اƅماحظات اƅتي تصƊف اأشياء اƅمهمة وباستخدام هذƋ اأساƅيب وغيرها سيتم اƅح
Ƌذي يراد اتخاذƅقرار اƅمتعلقة باƅوا. 

 جمع المعلومات:رابعا 
تعد عملية جمع اƅمعلومات من اأمور اأساسية اƅتي يستƊد عليها في عملية تحليل وصƊع اƅقرار ااستراتيجي 

ائل ƅتقليل اƅعƊاصر اأساسية اƅمجهوƅة من خال اƅحصول واتخاذƋ، وعƊد تحديد اƅمشƄلة وتفرعاتها تهيأ اƅوس
 2:على اƅمعلومات، وهƊاƅك ثاثة أمور أساسية يسترشد بها صاƊع اƅقرار ƅيجمع اƅمعلومات عن اƅمشƄلة وهي

 .اƅتفƄير اƅدقيق باƅمشƄلة ƅضمان دقة تحديد مصادر اƅمعلومات اƅمرتبطة بتلك اƅمشƄلة وبأبعادها اƅمؤثرة -
ور ااستشارة مع ااختصاص وذوي اƅخبرات، من أجل اƅحصول على معلومات إضافية، تعزز فهم تفعيل د -

 .حدود اƅمشƄلة وظاهرتها مع اƅظرف اƅطبيعي وااعتيادي
حسن استخدام اƅمعاƅجات ااحصائية، وتوظيف اƅمعلومات ذات اƅداات اƅواضحة بااستƊاد إƅى مقاييس - 

 . يضمن فعاƅيتها في إعطاء اƅقرارات واƅتقييمات اƅجيدة ƅلخيارات واƅتفضيات اƅموضوعية واƅصدق واƅثبات، بما
 توليد البديل ااستراتيجي:خامسا 

من خال معرفة طاقتها , تمثل هذƋ اƅمرحلة اتجاها فاعا ƅوضع اƅمشƄلة في طريق ااختبار اƅموضوعي
دة صƊع واتخاذ اƅقرار ƅلبحث عن اƅحلول وقدرتها على ااستجابة واƅتحول واƅتأثير ƅهذا اƅبديل، وتƄلف وح

 1:وهما, اƅممƊƄة وتقيم Ƅل بديل مƊها، وتتضمن هذƋ اƅمرحلة خطوتين أساسيتين
تحتاج إƅى بحث اƅمختصين واƅخبراء ƅهذƋ اƅمشƄلة اƅقائمة، وستبرز في هذƋ اƅحاƅة  :الخطوة اأولى-1

                                                           

، ص ص 2312، اƅقاهرة ،1اƊƅشر ، ط، اƅمجموعة اƅعربية ƅلتدريب و جي دورها في دعم و اتخاذ القرار ااستراتيو  –ومات المعلاƅسعيد مبروك إبراهيم ،  1
212- 210 . 
.  Ɗ210 - 210فس اƅمرجع ، ص ص   2  

. ƅ200- 200يث عبد اه اƅقهيوي ، و أخرون،مرجع سابق ،ص ص    1  
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ة مصادرƋ من خال ااستبصار باأشياء، وطرق عدة بدائل يجري اƅتحري عن اآثار اƅجاƊبية Ƅƅل بديل، ومعرف
اƅبحث اƅعلمي وتوظيف اƊƅظريات اƅعلمية، واƅدوافع اƅشخصية واƅقيم واƅحاات اƅدراسية اƅمماثلة، واƅمƊظومة 

 .اأخاقية اƅقائمة في اƅمجتمع اƅدراسة وااهتمام باƅمشƄلة اƅقائمة
ƅيب اƅى اختيار اأساƅخطوات اأساسية إƅا Ƌتائجها تحتاج هذƊ بدائل وتقصيƅمقدرة في تحليل اƅها اƅ تي تؤمن

 : ومميزاتها، ومن هذƋ اأساƅيب
وهي عملية Ɗاجمة عن فاعلية اƅخبرات اƅمتراƄمة حيƊما تتسم ظروف اƅمشƄلة بعدم اƅتأƄد  :أسلوب الحدس-أ

 .ة Ɗحو حسم اƅمشƄلةوقلة اƅسوابق واƅحقائق حوƅها، وأن اƅبدائل متداخلة، وهƊاك ضيق في اƅوقت ودعوة متشدد
ااستراتيجية  ƅأهدافمƄلفة بوضع ااستراتيجية وبصياغة مقترحة وهي عملية جماعية : أسلوب دلفي -ب
تعبر عن آراء مجموعة من اƅمختصين وعن تحلياتهم، إزاء اƅقضايا اƅمستقبلية وحلوƅهم اإبداعية ƅلمشƄات و 

 1.اƅمتوقع قيامها ضمن اƅمجاات اƅعامة
هو عملية افتراضية ƅمجموعة أحداث مستقبلية، تدفع Ɗحو استشارة اأفƄار ƅلتصرف  :السيناريوأسلوب  -ج

حياƅها، وتحديد اإجراءات اƅعاجية ƅها في ضوء معطياتها، وبما يعزز من اƅقيمة اƅتحسبية ƅلقرار، وقدرته على 
 .اƅتصدي ƅلمشƄات اƅتي قد تظهر

ة ƅتطبيق اƅوسائل اƅعلمية في معاƅجة اƅمشƄات اƅمعقدة بإدارة وهو عملية مƊظم: أسلوب بحوث العمليات -د
هذا اأسلوب من اƅبرمجة اƅخطية  وتوجيه قواها اƅبشرية، ومعداتها ومواردها ، فضا عن توظيف فروع

 .واƅمصفوفة، وتحليل اƅساسل اƅزمƊية واƅمسار اƅحرج

اƅجة اƅمتغيرات اƄƅمية اƅتابعة واƅمستقلة في وهي أساƅيب تجريبية ƅتحليل ومع: أسلوب النماذج الرياضية -هـ
، أو تلك اƊƅماذج اƅمحيطعمليات صƊع واتخاذ اƅقرارات من خال استخدام وتفعيل Ɗماذج اƅتƊبؤات بمتغيرات 

 .اƅمختصة بآƅية عمل اƊƅظام ومعدات أدائه، إضافة إƅى اƊƅماذج اƅبحثية عن اƅحلول اƅمثلى

حلة في تقيم هذƋ اƅبدائل ااستراتيجية بعد تعرضها ƅمجموعة من ااختبارات وتشمل هذƋ اƅمر  :الخطوة الثانية-0
 . اƅعلمية واƅعملية، ƅبيان مزايا ومساوئ Ƅل واحد مƊها، ومدى إمƄاƊية مساهمته في حل مشƄلة موضوع اƅبحث

درسون عدد Ƅبيرا مƊها ويتم ة يؤسسوƊتيجة ƅعدم محدودية عدد اƅبدائل ااستراتيجية، ƅذا فإن استراتيجي اƅم
ااختيار من بيƊها، ووضعها ضمن قائمة بوصفها بدائل استراتيجية يتم اختيار بديل استراتيجي واحد، أو أƄثر 

  .ƅتعبر في اƊƅهاية عن اƅقرار ااستراتيجي
 اختيار البديل ااستراتيجي  :سادسا

ي اƅبديل اƅذي يقابل احتياجات يعƊ"بديل ااستراتيجي أن اختيار اƅ جميعاتعد هذƋ اƅمرحلة من أدق مراحل اƅقرار 
                                                           

 .201، ص  2313، عمان ،  1اƅتوزيع ، طدار اƅمسيرة ƅلƊشر و  ، التخطيط ااستراتيجيبال خلف اƅسƄارƊة ،   1
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اƅذي يمƄن قرار بأƊه أƄثر من أي خيار آخر و يرى صاƊع اƅ،واƅقادر على تحقيق أهدافها و أسبقيات اƅمؤسسة و 
   1."تƊفيذƋ بƊجاح 
يمثل اميƄي ، و ديƊمحيط اƅبديل اافضل عƊدما تواجه اƅمؤسسة  اختيارتقييم اƅبدائل ااستراتيجية و "ويعƊي ايضا 

اƅمؤسسة محيط أفضل قرار إستراتيجي عƊدما يتفق Ƅل أعضاء اƅمؤسسة على هذا اƅبديل اƅذي يتاءم مع 
مƄاƊياتها  2.وا 

 3:هƊاك عدة عوامل تؤثر في Ƅيفية اختيار ااستراتيجية اƅمƊاسبة ومن بين تلك اƅعوامل مايلي 
 .رعة اƅمطلوبة إتمام اƅمفاضلة بين اƅبدائل مدى اƅساƅمتاح إجراء عملية ااختيار، و مقدار اƅوقت  -
 .مخاطر ااستراتيجية اƅمختارة مƄن تحملها في Ƅل إستراتيجية ، و مقدار اƅمخاطر اƅتي ي -
 . مدى ااهتمام بعƊاصر اƅربحية من اƅبديل ااستراتيجي اƅمختار و طبيعة اƅعائد اƅمƊتظر تحقيقه  -

ن تعقيد Ƅما تحتاج إƅى فƄر هم خطوات اتخاذ اƅقرار ƅما تتميز به مإن عملية تحديد اƅبديل ااستراتيجي تعد من أ
اتجاهاتهم Ɗحو تحمل تؤثر قيم اƅمديرين اƅشخصية و معاƅجات مستمرة ،وفي هذƋ اƅمرحلة عال واتصاات واسعة و 

 .اƅمخاطر
                    4: يليتتضمن معايير اƅمفاضلة اختيار اƅبديل ااستراتيجي اƅمطلوب ضمن هذƋ اƅمرحلة ما 

 .تƄلفة اƅبديل اƅمترتبة عƊه حيƊما يƊفذ -
 .قدرة اƅبديل على استغال اƅموارد اƅمتاحة اƅمسخرة ƅحل اƅمشƄلة -
 .أم جزئية ƄليةƊوعية اƅمعاƅجة اƅتي يقدمها إزاء اƅمشƄلة  -
 .ƅمحيط مدى اƊسجام اƅبديل مع أهداف اƅقرار على صعيد اƊƅظام واƅمجتمع وا -
 تنفيذ الفعلى للقرار ااستراتيجي و متابعته و تقويمه ال: سابعا 

ƋفيذƊقرار رسميا ومن ثم تƅخطوة هي مرحلة اإعان عن اƅا Ƌذي سيصبح . تعد هذƅلبديل، واƅ فعليƅفيذ اƊتƅيعتبر ا
 اƅقرار ااستراتيجي من اƅخطوات اƅهامة، بوصفها اƅحاسم اƅمعلن واƅمƄشوف اƅذي يعتزل اƄƅثير من اأمور، وقد

ويتطلب اƅتطبيق اƅفعلي ستوجب تƊفيذ اƅقرار اƊƅهائي ي. يظهر بشƄل مرضي أو غير مرضي ƅأطراف اƅمعƊية
 1:بعض اإجراءات اƅازمة وهي

                .  صياغة اƅبديل بوصفه قرارا استراتيجيا داا  على مضموƊه بشƄل جيد -

                                                           

 .000محمد حسين اƅعيساوي ، و أخرون، مرجع سابق، ص  1
. Ɗ000فس اƅمرجع ، ص   2  

. 200عبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي ، مرجع  سابق ، ص  3  

. 221اƅسعيد مبروك إبراهيم ، مرجع سابق ، ص  4  

.   203أخرون، مرجع سابق ،ص ƅيث عبد اه اƅقهيوي ، و    1  



                                       اƅقرار ااستراتيجي: اƅفصل اƅثاƊي             
                                                           

 

64 

 

 .اختيار اƅوقت اƅمƊاسب إعان هذا اƅقرار - 
ƅتƊفيذ اƅقرار، وااستعداد ƅعمل ذƅك وتهيئة اƅموارد واإمƄاƊيات اƅازمة، بااƅداخلي اƅمعƊي  محيط تهيئة -

 .واإدارات واأقسام
 .اƅخارجي ƅضمان ااƅتزام وحسن اƅتجاوب واƅتفاعل مع اƅقرار وتƊفيذƋ محيطتهيئة  -

، أو في صورة تجعله يؤثر باƅواقع وتتأثر جميع اأفعال اƅتي تلزم وضعه موضع اƅتƊفيذ"يشمل اƅقرار ااستراتيجي 
عاƊه باƅصعوبة، وسبب ذƅك يعود إƅى جملة عوامل  به اإجراءات اƅتƊفيذية حيث تتصف عملية اتخاذ اƅقرار وا 

  1: من بيƊها  مهمة
 صعوبة اƅتƊبؤ اƅدقيق واƅمسبق بƊوعية ردود أفعال اƅمؤسسات اأخرى، وباƅتاƅي تحديد اƊƅتائج اƅمترتبة على -

 .اأƊماط اƅسلوƄية اƅمقرر اتباعها
احتمال اƅفشل اƅذي يسبب Ƅارثة وخاصة في أوقات اأزمات اƅتي تواجه اƅمؤسسات بسبب اƅتغير اƅسريع  -

 .ƅمواقف اƅمؤسسات اأخرى، وعدم اƅقدرة على اƅسيطرة على اƅموقف
فضا عن إمƄاƊية Ɗجاحة , يقية واƅعمليةتجري متابعة ومراقبة تƊفيذ اƅقرار باƅشƄل اƅذي يعزز من استمراريته اƅتطب

    .اƅمرجوةفي تحقيق اأهداف 
تقوم بدورها بمتابعة وماحقة فقرات أن تبرز في هذƋ اƅحاƅة دور اƅجهات اƅتي اشترƄت في صƊاعة اƅقرار، 

ا ƅأهداف اƅتƊفيذ، وتحديد درجات اƅفشل واƊƅجاح، وتحليل اƊƅتائج اƊƅهائية ƅلعمل واƅتƊفيذ، وتقدير مدى تحقيقه
 .اƅتي Ƅان يقصدها اƅقرار اƅمتخذ

يباشر متخذ اƅقرار اƅتقويم اƅموضوعي واƅمعاƅجة ƅلƊتائج اƅمتحققة، وƖƅثار اƅفعلية اƊƅاجمة من تƊفيذ اƅقرار ومƊذ  
ع مراحله اأوƅى، وبهذا يƄون اƅتقويم بمثابة ااختبار، أو اƅفحص، ƅمعرفة اƅتأثيرات اƅتي أƊتجها اƅقرار ƅلتماشي م

 . اƅبرامج واأهداف اƅتي تم اƅتخطيط ƅها واƅمراد بلوغها واƊجازها
يمثل اƅعملية اƅمƊهجية اƅتي يقوم بها صاƊعوا اƅقرار، ويجري تطبيقها في سبيل تحديد قيمة اƊƅتائج : "فاƅتقويم

ƅتاƅبديل من عدمه، وباƅتحليلية إثبات صحة اƅعملية اƅا Ƌتج عن هذƊبحيث ي ،ƋفيذƊمترتبة عن تƅي إيجاد بديل ا
 1".ثاƊي عوضا عƊه في حاƅة اƅفشل

 فاعلية القرار ااستراتيجي : المطلب الثاني 

تعد فاعلية اƅقرار ااستراتيجي موضوع Ɗقاش وجدل، يشير اƅقرار اƅفاعل إƅى تحقيق اأهداف اƅتي تسعى 
ƅاسب بين وسيلته وهدمؤسساƊتƅمقبول من اƅمستوى اƅفه ضمن معطيات ظرفية ة من تحقيقها، ويستطيع تحقيق ا

 .معيƊة
                                                           

  1  . 220 -220اƅسعيد مبروك إبراهيم ، مرجع سابق ، ص ص  
1
 .222المرجع السابق ،ص   
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اƅذي  هو اƊƅاجح فاƅقرار  اجلها صƊع من اƅتي ااهداف يحقق ياƅذ اƅقرار " باƊه ااستراتيجي اƅفاعل اƅقرار عرف
 اƅمعلومات على اƅذي يستطيع اƅحصول هو اƊƅاجح اƅقرار وصاƊع اƅمؤسسة اتجاƋ ومع بقية اƅقرارات يتƄامل مع

 يستشير ذوي اƅخبرةو  اƅقرار على ااتفاق على ƅلحصول اافراد يحاول اشراك و اƅبدائلويضع  اƅمƊاسب باƅوقت

فإن Ɗجاح اƅقرارات ااستراتيجية يعتمد على Ƅفاءة اƅخطوات اƅتي يستخدمها اƅمدراء في عملية صƊع  1"واƄƅفاءة
ن بين اƅمحددات، اƅقرار، واƅتي بدورها تؤثر في فاعلية اƅقرار من خال اƅتأثير في اƅخيارات اƅتي اتخذت م

 2:أن تقود عملية صƊع اƅقرار إƅى قرار فاعل يجب اƅقيام بما يأتي وأجل

اƅترƄيز على ماهية اƅقرار، يجب اƅتعرف على اƅموضوع Ɗفسه ƅفهم اƅخيارات اƅمتاحة جميعا، وعدم ااƅتزام  -
تم تƄوين فƄرة مسبقة عƊها، بأي توصيات إا بعد اƅتعرف على اƅموضوع ƅابتعاد عن اƅوقوع في أسر قرارات قد 

 . هذƋ اƅخطوة من أهم اƅخطوات تعدو 

طرح ومƊاقشة اآراء اƅمضادة، إذ ƅن يƄون هƊاƅك جواب دون اƅحصول على ااتفاق اƅجماعي، وبعد  -
 .اآراءاستعراض وبحث Ƅثير من اأمور واƅمداخل ƅلموضوع ومƊاقشة جميع 

ئل اƅمƊاسبة ƅتحقيق اأهداف اƊƅاتجة من اƅوعي واƅفهم أن تؤسس على معلومات دقيقة تربط بين اƅبدا -
ƅمحددات اƅمحيط. 

 .تحديد اإجراءات اƅخاصة، ومن سيƄون مسؤوا عƊها، وعلى أي مستوى يجب أن يتم ذƅك -
 المؤثرة في عملية اتخاذ القرار ااستراتيجيالعوامل : المطلب الثالث 

 اƅقرار صدور يعيق قد مما ةفاƅمختل مراحلها في ااستراتيجي  اƅقرار اتخاذ عملية على تؤثر عديدة عوامل هƊاك

 ما وهذا مصاƅحها، يخدم ا بأƊه ترى قد اƅتي اأطراف بعض بمعارضة يصطدم أو تأخرƋ أو اƅصحيح باƅشƄل

 Ɗ:3جد  اƅعوامل هذƋومن بين  اأخير في اƅمتخذ اƅقرار وجودة فعاƅية على تأثيرƋ يƊعƄس
أ من عملية اƅتسيير في حد ذاتها من تخطيط ، تƊظيم ، توجيه ، رقابة وما يحيط بها تبد :لداخليةاالعوامل -1

من ظروف تميز اƅمحيط اƅداخلي سواء ƄاƊت تأƄد ،مخاطرة ،أو عدم اƅتأƄد ، Ƅما أن هƊاك عوامل تخص متخذ 
ة ، درجة اƅقرار Ɗفسه شخصية و Ɗفسية ، و عوامل تتعلق بخصائص اƅمؤسسة Ƅمبادئ اƅتƊظيم ، جحم اƅمؤسس

 .اƅخ ، Ƅلها عوامل تƄون متƄاملة مع ثقافة اƅمؤسسة ...تطور Ɗظم اƅمعلومات

اƅعاقات ااجتماعية ، تشريعات ، اƅظروف ااقتصادية ، و اƅم اƅمƊافسة ، اƅقواƊين و ضتو :العوامل الخارجية -0
  . إƅخ...شروط ااƊتاج عادات و تقاƅيد ، اƅتطورات اƅتقƊية ، 

                                                           

دراسة حالة شرƂة العامة لصناعة  -عوامل النجاح الحرجة لنظام المعلومات ااستراتيجي و عاقتها بفاعلية القرار ااستراتيجية سلوى هاƊي اƅسامراƊي ، 1
  0، ص 2311، بغداد، 00، اƅعدد  10مجلة اƅعلوم ااقتصادية و اادارية ، اƅمجلد ، - وت النباتيةالزي
. 232اƅسعيد مبروك إبراهيم، مرجع سابق ، ص   2  

.0شتاتحة عائشة ، مرجع سابق ،  ص   3
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 مساهمته في اتخاذ القرار ااستراتيجيور نظام المعلومات التسويقية و د :المبحث الثالث 

    Ƌتسويقية ، إذ ترتبط هذƅمعلومات اƅتوفير اƅ فءƄ ظامƊ قرارات ااستراتيجية على وجودƅتعتمد صياغة ا
اƅقرارات بظروف اƅمحيط اƅخارجي اƅذي يصعب اƅتحƄم فيه أسباب تتعلق بصعوبات اƅتƊبؤ باƊƅتائج اƅمحتملة 

 ƋهذƅتائجهاƊ قرارات وصعوبة تقييمƅمحتملة فضا عن صعوبة ،اƅتهديدات اƅفرص واƅمؤسسة ، و توقع اƅعليه تلجأ ا
إƅى تذƅيل هذƋ اƅصعوبات حيث تقتضي ضرورة توفير اƅمعلومات اƅضرورية من خال محيطها اƅخارجي في 

و ذƅك من خال تبƊي Ɗظام اƅمعلومات ،طارها اƅقرارات ااستراتيجيةمختلف اƅمجاات اƅرئيسية اƅتي تصƊع في إ
اƅتي سوف و اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي من خال تحليل مƄوƊات Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية  اƅتسويقية اƅذي يساهم 

 :Ɗوضحها في اƅشƄل اƅتاƅي

 .يوضح مƂونات نظام المعلومات التسويقية التي تساهم في إتخاذ القرار ااستراتيجي(: 10)الشƂل رقم 

  
دراسة حالة شرƂة مطاحن -دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي والرقابة عليهاƅعيد فراحƊية، : المصدر

،  رساƅة ماجستير في اƅتسويق ،Ƅلية -شرƂة ملبنة الحضنة بالمسيلة -لألمنيوم بالمسيلة -الحضنة بالمسيلة الشرƂة الجزائرية 
 .00، ص 2330اƅتسيير، اƅجزائر،  اƅعلوم اإقتصادية وعلوم

 1:قية يƄمن في إن اƅدور ااستراتيجي Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسوي

ن وظيفة اƅتسويق تقوم على دعم إستراتيجيات ااعمال خاصة أƊها تعمل على زيادة اƅحصة اƅسوقية من خال أ
Ƅما أن  م،عماء ƅتلبية حاجاتهفتعمل على اƅترƄيز على متطلبات اƅيد،متابعة تطلعات اƅعميل على اƅمدى اƅبع

يتأثر حيث تتموقع في محيط مفتوح يؤثر و  اƅمؤسسةداخل وظيفة اƅتسويقية أصبحت اƅيوم ƅها أهمية خاصة 
                                                           

1ROBERT Harmon، Ibid ، PP 2-3. 
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يئتها اƅخارجية من سلوك باƅمحيط اƅخارجي فعلى اƅمؤسسة ان تراقب وتراعي Ƅل اƅتغيرات اƅتي تجرى في ب
 .اƅسياسية ااقتصادية و  اƅمشترين، اƅمƊافسة، اƅتƊƄوƅوجيا واƅجواƊب

ƅتƊƄوƅوجيات اƅقائمة على اƊƅظم تقوم على زيادة اƅترƄيز على اƊظام اƅمعلومات اƅتسويقية إن اƅوظيفة ااستراتيجية 
ية عن اƅتسويق وهذƋ اƊƅظم تمƄن من جمع اƅمعلومات اƄƅاف.Ɗتهاج طريق جديد تماما ƅلتسويق اƅتي مƊƄت من إو 

ة مقارƊة يل هذƋ اƅمعلومات اƅتسويقية من قبل اƅمؤسسة ƅلحصول على مزايا تƊافسيباƅتاƅى تحلوعلى اƅمƊافسين و 
اƅفقري أي قرار د Ɗستطيع اƅقول أن Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية هي بمثابة اƅعمو باƅمƊافسين ااخرين ، و 

اذ اƅقرار باƅتاƅي اتخƅمƊاسب و إستراتيجي فهو يعمل على إƊشاء خطط مƊتظمة اƅتدفق اƅمعلومات في اƅوقت ا
  .اƅمƊاسب 

 .دور نظام التقارير الداخلية في اتخاذ القرار ااستراتيجي: المطلب اأول 

 القرار ااستراتيجي  اتخاذنظام التقارير الداخلية في مساهمة : أوا

 وحسابات اƊƅقدية واƅتدفقات واƅمخزون واƅتƄاƅيف اƅحاƅية اƅمبيعات حجم توضح داخلية اƅمؤسسة تقارير تصدر   

 عن وذƅك مستمرة بصفة اƅداخلية تقاريرها بتطوير Ɗظام اƅمؤسسات وتقوم ذƅك،ى إƅ وما اƅدفع وحسابات ƅقبضا

 هذƋ على وبƊاءا. اƅمعلومات احتياجاتهم من ƅتحديد مع مديريها مستمرة واتصاات مقابات إجراء طريق

 احتياجات يحقق بما تسويقيةاƅ ƅلمعلومات Ɗظام تصميم تعيد أو تصمم أن اƅمؤسسات على يجب اƅمعلومات

احتياجات  مسايرته ƅضمان متقاربة فترات على دورية بصفة فيه اƊƅظر يعاد أن على ƅلمعلومات اƅمديرين
 1. اƅمؤسسة 

 اتخاذ اƅتسويق إدارة إƅى واƅبياƊات اƅمعلومات وتوصيل Ɗƅقل فعاƅة وسيلة Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية يعتبرƄما  -

 في أيضا يفيد اƅتسويقية، اأƊشطة مختلف تقويم من اƅتسويق Ƅما يمƄن إدارة تسويقية ،ااستراتيجية اƅ قرارات

 اƅمقبلة ƅسƊوات باƅمعلومات يحتفظ وأيضا مجهوداتهم، قياس ذƅك عن زيادة اƅتسويق رجال Ƅفاءة مستوى رفع

 عميل Ƅƅل و مƊطقة Ƅƅل سلعة Ƅƅل اƅمبيعات على اƅتعرف إضافة إƅى اƅحاجة، عƊد يمƄن استرجاعها حيث

 اƅمحيط في تحدث اƅتي اƅتغيرات على اƅتعرف وأخيرا حاƅيا ومستقبا، اƅمشروع دخل على ƅإطمئƊان وذƅك

 1.وهو ما يساعد في عملية اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي ƅمؤسسة
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 دور بحوث التسويق في إتخاذ القرار ااستراتيجي  :الثانيالمطلب 

 التسويقي و بحوث التسويق العاقة بين نظام المعلومات: أوا
 على اƅتسويقي اƅمعلومات Ɗظام حيث يرƄز اƅتسويقية اƅمعلومات وƊظام اƅتسويق بحوث بين قوية  توجد عاقة

هي و  من اƅمحيط اƅخارجي، اƅبياƊات واƅمعلومات جمع على اƅتسويق بحوث وترƄز واƅخارجي اƅداخلي اƅمحيط
 موضوع او بدراسة مشƄلة يرتبط اƊه يعƊي وهذا بذاتها قائمة لةمشƄ حل بهدف وتحليلها اƅبياƊات ƅجمع اسلوب

 أي في مƊه ƅاستفادة ويومي مستمر بشƄل ƅلمعلومات تدفق عن عبارة اƅتسويقي اƅمعلومات Ɗظام أن حين في

 اƅسوق حرƄة ƅمتابعةجهاز  عتبر Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقيةي.في اƅمؤسسة  اƅمسوقين أو اƅمديرين خال من وقت

 هو اƄƅفئ واƅمƊتجات فاƊƅظام واƅزبائن اƅسوق Ɗحو اƅتسويقية قراراتها وخططها تعديل اƅمؤسسة من تتمƄن Ƅي

اƅقرار  باتخاذ يسمح ما وهذا حدوثها قبل باƅمشƄات اƅتƊبؤ على بقدرته اƅتسويقية اƅمشاƄل من Ƅثير يمƊع اƅذي
 Ɗفس في ووقائيا   عاجيا   Ɗظاما   اƅتسويقي اتاƅمعلوم Ɗظام يعد وبذƅك اƅتسويقية، واأزمات اƅمشاƄل وقوع قبل

 تعد اƅتسويق بحوث ان في يƄمن اƅتسويقي اƅمعلومات وƊظام اƅتسويق بحوث بين ااساسي فاƅفرق اƅوقت ،

 Ɗظام فهو اƅتسويقي اƅمعلومات Ɗظام اما ،تسويقياƅاƅقرار ااستراتيجي  اتخاذ في اƅمساعدة اƅبياƊات ƅجمع اسلوبا  

 بƊك يشƄل وƄاهما عامة ات ااستراتيجية بصفةاƅقرار  اتخاذ في ƅلمساعدة مستمرة بصفة اتاƅمعلوم ƅتوفير

 1.اƅتسويقية اƅمعلومات

 اتخاذ القرار ااستراتيجيفي بحوث التسويق مساهمة : ثانيا 

 Ɗاجحةاƅ اƅمؤسسات أن Ƅما ااستراتيجية ، اƅقرارات إتخاذ في اإدارة حاجات تلبية في اƅتسويق بحوث يبرز دور

 واƅمرتقبين اƅحاƅيين اƅعماء عن باƄƅشف ƅها يسمح مما اƅتسويق ببحوث ƅلقيام Ƅبيرة ميزاƊية تخصص اƅتي هي

 اادوار موضحة هذƋ وƄل جديدة، أسواق وفتح اƅعماء، رغبات فهم إƅى اأسواق،إضافة مختلفو  واƅمƊافسين،

  2:اƅتاƅية اƊƅقاط في
  .اƅزبون ƅدى وقبول رضا أفضل يحقق ستراتيجي وبمااا اƅقرار اتخاذإستراتيجية جيدة من أجل  صياغة -

 Ɗظام وƅصياغة بها اإحاطة من اƅمدير يمƄن وبما بأول اأو  اƅزبون سلوك في اƅحاصلة اƅتغيرات معرفة -

 .ƅلسوق اƅمقدمة اƅمƊتجات في اƅعيوب تقليل إƅى خاƅه من يسعى عملي

 بمتغيراتها، اƅسوق فهم في يساعد مما فيه، اƅمؤثرة يةاƅرئيس واƅقوى اƅسوق، وديƊاميƄيات طبيعة فهم -

 .اƅمƊاسب اƅوقت في معها واƅتعامل وتفاعلها اƅمتغيرات هذƋ حرƄة على ƅلرد ويوفر اƅقدرة

                                                           

 .00عبد اƅحفيظي محمد اأمين، مرجع سابق ،ص 1 
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 قبل اƅمشاƄل يعاƅج وبذƅك ƅتƊافيها، اƅمƊاسب اƅعاج وتقديم اƅمحتملة اƅضعف وƊقاط اƅمشƄات عن اƄƅشف -

 .إقتراحات تقديم طريق عن وتدعيمها اƅقوة Ɗقاط على اƅحفاظ إƅى إضافة يوقائ دور يلعب أƊه أي حدوثها،

  .اƅمستقبلية اƅقرارات إتخاذ عƊد اإدارة تواجه اƅتي اƅتأƄد عدم حاƅة من ƅتقليلا -

 .اƅتسويقية اƊƅشاطات على وتؤثر تهم اƅتي واƅعوامل اƅمتغيرات عن دقة أƄثر وافتراضات توقعات ضعو  -
 .اƅمشبعة غير اƅزبائن وحاجات اƅسوق دراسة إثر (جديدة مجاات فتح) ƅمتاحةا تسويقية فرص اƄتشاف -
إن اƅقرارات اƅتسويقية ااستراتيجية اƅتي يمƄن أن تتخذها اƅمؤسسة من خال ااعتماد على بحوث اƅتسويق و    

فة مصفو )  AnsoffاƅمƊصبة في جوهرها على توسع ااعمال اƅمؤسسة ، يمƄن تأشيرها باƅمصفوفة آƊسوف 
ƄاƊت جديدة أو حاƅية من و اƅتي تؤشر اƅعاقة بين اƅسوق اƅتي تعمل بها اƅمؤسسة وفيما إذا ( اƅمƊتج –اƅسوق 

و يمƄن تأشير اƅعاقة بين اƅقرار ااستراتيجي . 1اƅمƊتج اƅذي تقدمه وفيما إذا Ƅان جديد أو حاƅي جاƊب ، و 
 :اƅمتخذ من قبل اƅمدراء و بحوث اƅتسويق باآتي 

 .يوضح الهيƂل ااستراتيجي لمصفرفة اتخاذ القرار ااستراتيجي وبحوث التسويق : (13) مقر  الشƂل

  
 .00، ص 2330، عمان ،  1طاثراء ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ،-اسس و حاات –بحوث التسويق اƅبƄري ، ثامر  :اƅمصدر  

ا اƅحاƅيين ƅتبƊي تƊصب عملية اعتماد هذƋ اƅخلية من قبل اƅمؤسسة Ɗحو إقƊاع زبائƊه:  الخلية ااولى-1 
 في هذƋ اƅحاƅة فإن بحوث اƅتسويق سوف تعمل على تقديميدة اƅتي يمƄن أن تقدمها ƅهم ، و مƊتجاتها اƅجد
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احتياجات اƅزبائن في تلك اأسواق ƅمƊتجاتها اƅجديدة ، ƅما يمƄن أن مات إدارة اƅمؤسسة عن تفصيات و معلو  
 .يجية ƅتسريع عملية تبƊي اƅمƊتج ترو اƅرارات بشان ااساƅيب اƅتسويقية و تتخذƋ من ق

، وهذا ما يعرف ديدة ƅمدى واسع من اƅزبائن اƅجددتقديم مƊتجات ج إمƄاƊيةتهدف هذƋ اƅخلية : الخلية الثانية-0
باƅتاƅى فإن دور بحوث اƅتسويق هƊا و . ائن جددزبƅتعامل اƅمؤسسة مع أسواق جديدة و باإستراتيجية اƅتƊويع في ا
 .عرض اƅحاجات اƅمتƊوعة ƅزبائن وƄيف يمƄن إشباعها من قبل إدارة اƅمؤسسة يتضح في قدرتها على 

اƅبحث في زيادة أعمال اƅمؤسسة عبر زبائƊها اƅحاƅيين وذƅك باتجاƋ زيادة حصتها اƅسوقية :الخلية الثالثة -3
ود اƅبحث ا اƅجاƊب سيƊحصر في حدباƅتاƅي فإن دور بحوث اƅتسويق في هذو .مل بها وعبر اƅمƊتجات اƅتي تتعا

دراسة رضا اƅزبائن ƅتحديد اƅفرص اƅمتاحة في جاƊب اƅتسويقي ، وما يمƄن أن تتخذƋ من قرارات في هذا و 
 .اƅجاƊب ƅلحفاظ على ميزتها اƅتƊافسية 

سواق اƅتي يمƄن أن اعتماد هذƋ اƅخلية يعƊي اتخاذ اƅمؤسسة ƅقراراتها تجاƋ اƅتوسع Ɗحو اأ:الخلية الرابعة -4
وهƊا تبرز دور بحوث اƅتسويق في تقديمها إدارة اƅمؤسسة اƅمعلومات .بر مƊتجاتها اƅحاƅية عتتعامل معها و 

، ومدى جاذبيتها في ويقية اƅمتاحة في تلك ااسواق،وƄذƅك حجم ااسواق اƅتي ترغب بهااƅمتعلقة باƅفرص اƅتس
 .ويق اƅتي يمƄن اعتمادهاƅيب اƅتساأسفضا عن حجم اƅمƊافسة اƅمتوقعة و تحقيق Ɗمو مربح في حجم اƅمبيعات 

إن بحوث اƅتسويق ƅيست من مهام اادارة اƅعليا إƊما تقوم بها جهات مختصة في اƅمؤسسة ،حيث تتوƅى توصيل 
ما هو مهم إƅى اادارة اƅعليا ƅتسهيل عملية إتخاذ اƅقرار ااستراتيجي من قبل اƅمدراء ،أن هذƋ اƅعملية تعتبر من 

يتعلق بمستقبلها Ƅذƅك حيث يمتاز ƄƅوƊها تمس جميع أجزاء اƅمؤسسة و اادارة اƅعليا  أهم اƅمهام اƅملقاة على عاتق
ƅذƅك ƅيس من اƅغريب تماما أن يعتمد .يصعب تغييرƋ استراتيجي على أƊه طويل اأمد وغير مرن و هذا اƅقرار ا

ƅى أسواق جديدة على ما اƅمتعلقة بإدخال مƊتج جديد إƅى اƅسوق أو دخول إء في قراراتهم ااستراتيجية و اƅمدرا
يمƄن اƅقول بأن تساعدهم في إتخاذ اƅقرار اƅصائب،و  Ɗتائج بحثية دقيقةتقدمه بحوث اƅتسويق من معلومات و 

تƄون مقيدة بƊتائج بحوث اƅتسويق اƅمأخوذة من اƅمصادر  ،خاذ اƅقرار ااستراتيجي اƅتسويقياادارة اƅعليا عƊد ات
 1.ة ومراƄز اƅبحوث ، وƄاات اإعان اƅخارجية اƅتاƅية اƅمƊظمات اƅتجاري

 .دور نظام ااستخبارات التسويقية في اتخاذ القرار ااستراتيجي : المطلب الثالث 

  عاقة بين  نظام المعلومات التسويقية و نظام ااستخبارات التسويقية:  أوا
إذ أن اƅمعلومات اƅتي مؤسسة،ƅمعلومات اƅتسويقية في اƅاƅتسويقية هو جزء من Ɗظام اإن Ɗظام ااستخبارات    
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يتم اƅحصول عليها عن طريق ااستخبارات تعد مدخات Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية حيث هƊاك ترابط بين Ɗظام 
ااستخبارات اƅتسويقية وƊظام اƅمعلومات اƅتسويقية ، إذ أن ااستخبارات  اƅتسويقية تزود Ɗظام اƅمعلومات 

قها تدرس اƅمحيط اƅتسويقي ومن ثم يتم تجهيز هذƋ اƅمعلومات ƅمدراء ƅغرض اƅتسويقية باƅمعلومات اƅتي عن طري
اتخاذ اƅقرارات ااستراتيجية اƅمائمة، حيث أن طبيعة اƅمعلومات ااستخبارات اƅتسويقية سرية غير متاحة و 

داخلية حيث بياƊات اƅاƅيƄون متاح في  تƄون محصورة بعدد قليل من اافراد بيƊما Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية
حليل اتجاهات اƅقوى اƅتƊافسية واƅتعرف بتبيƊما ااستخبارات اƅتسويقية تقوم  ،يرƄز على ااتجاهات اƅمستقبلية

حتاج Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية اƅى قدرات يحماية اƅمؤسسة من اƅتهديدات ، على اƅخطط ااستراتيجية و 
حتاج اƅى قدرات ذهƊية عاƅية وƅها قابلية على اƅحراسة ي استخدام اƅحاسوب بيƊما Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية

 1.واƅمراقبة
  اتخاذ القرار ااستراتيجيفي نظام ااستخبارات التسويقية مساهمة  :ثانيا 

يعد Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية مصدرا  أساسيا  يعتمدƋ اƅمدير اƅتسويقي في اتخاذ قراراته وما يوفرƋ ذƅك اƊƅظام 
ويقية هي بمثابة اƅمادة ااوƅية ƅصƊع اƅقرارات ااستراتيجية، وƄلما ƄاƊت تلك اƅمعلومات وافية من معلومات تس

 اودقيقة وتمƄن اƅعاملون في اƊƅظام من تقديمها في اƅوقت اƅمƊاسب وباƅقدر اƅمائم Ƅان ذƅك اƊƅظام فاعا  وƄفء
 . بحيث يƊعƄس ذƅك على قدرة اƊƅظام في دعم عملية اتخاذ اƅقرارات 

ان ما يميز اƅمدير اƅتسويقي اƊƅاجح عن غيرƋ هو مقدرته على اتخاذ اƅقرارات اƅجيدة في ظروف اƅمحيط اƅمتغير، 
 Ƌمباشرة بهذƅعاقة اƅمعلومات ذات اƅه من ااعتماد على اƅ متغيرات ابدƅتعرف على طبيعة اƅن من اƄي يتمƄƅو

 . اƅمتغيرات  

تتƊاسب مع مستوى اƅمعلومات ودقتها وقد تتوافر معلومات يƄون  ان مستوى اƅقرار ااستراتيجي  ودرجة دقته
بإمƄان اƅمدير من خاƅها إجراء اƅتعديل على قرارƋ ، ان هذا يوضح Ɗƅا حاجة متخذ اƅقرار إƅى استمرارية وتوقف 

 . ويقية اƅمعلومات ، واƅذي يؤمن استمراريتها واƊسيابها بشƄل دقيق وباƅقدر اƅمائم هو Ɗظام ااستخبارات اƅتس

ان درجة احتياج اƅقرارات ااستراتيجية اƅى اƅمعلومات أƄثر من درجة احتياج اƅقرارات اƅمتخذة في اƅمجاات 
ن اأخيرة يمƄن اتخاذها دون ااعتماد على اƅمعلومات اƅخارجية في حين أن أ،  ؤسسةاإدارية اأخرى في اƅم

عتماد على اƅمعلومات اƅخارجية ، واأبعد من ذƅك ان استخدام اƅقرارات ااستراتيجية من اƊƅادر اتخاذها دون اا
قل اƄبر ، واسيما تلك اƅمعلومات اƅتي ƅها ردود فعل على اƅمستهلƄين ، ثاƅمعلومات اƅخارجية يƄون اƄثر وب
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مرا مهما  ، وبذƅك يبرز دور وفاعلية Ɗظام ااستخبارات أيƄون اختيار اƅمعلومات اƅجيدة واƅمائمة  يهعلو 
ƅقرارات ااستراتيجية اƅتي تدعم اƅمعلومات اƅا Ƌ1.تسويقية في تأمين هذ 

يهتم Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية بجمع اƅمعلومات بشƄل مستمر و مƊظم حول اƅمتغيرات اƅمحيط باƅمؤسسة ثم 
 .اتيجية توزيعها ƅمتخذي اƅقرار اƅذين يرƄزون عليها في اتخاذ اƅقرارات ااستر ى تقييمها وتحليلها و تعمل عل

يعد Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية من أƊظمة اƅمهمة في اƅمؤسسة أƊه يزود اادارة باƅمعلومات ااستخبارية 
 .اƅحيوية اƅتي تمثل معلومات استراتيجية ƅلقرارات ااستراتيجية غير اƅمبرمجة 

و اادراك اافضل ƅمستخدميه  إن Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية يمثل Ɗظام وقائي ، فهو يساعد في تقديم اƅمعرفة
ة اƅفاعلة ضد تحرƄات إذ أƊه يقلل اƅوقت اƅازم ƅتحقيق اƅمواجه.حول ما يحيط بهم من تغيرات تسويقية 

 .Ɗواياهم ااستراتيجية حرƄاتهم و اƅحد من اخطارهم ƄوƊه يقوم بمراقبة تاƅمƊافسين و 
 راتيجيدور نظم دعم القرار في إتخاذ القرار ااست: الرابع  المطلب

 العاقة بين نظام المعلومات التسويقية و نظم دعم القرار : أوا 

اƅتسويقية  اƅمعلومات حيث يتضح أن Ɗظام اƅتسويقي اƅمعلومات Ɗظم دعم اƅقرار وƊظام بين قوية  توجد عاقة
ظم دعم ƅصƊاع اƅقرار ، إذ يجب على مدير اƅتسويق تفسير اƅمعلومات بيƊما يساعد Ɗ يقدم دعما غير مباشر 

حدة محددة ƅصƊاع اƅقرار Ƅما يسهم Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في مرحلة وااƅقرار في تقديم توصيات مباشرة و 
اƅتي هي مرحلة اƅتصميم في حين يسهم Ɗظم دعم اƅقرار في جميع مراحل إتخاذ فقط من مراحل إتخاذ اƅقرار و 

ارية عامة بيƊما يختص Ɗظم دعم اƅقرار في اƅمشاƄل اƅقرار ، ويستهدف Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية اƅمشاƄل ااد
توفير ويقية على مجرد توƅيد اƅمخرجات و ااهتمام Ɗظام اƅمعلومات اƅتسوأخيرا يƊصب اƅترƄيز و .مهيƄلة اƅشبه 

 2.ديم اƅدعم في عملية إتخاذ اƅقراراƅمعلومات بيƊما يتعدى هذا ااهتمام في Ɗظم دعم اƅقرار إƅى تق

 . اتخاذ القرار ااستراتيجيفي ظم دعم القرار نمساهمة : ثانيا 

فاƅمعلومات اƅتي يوفرها  ،اƅقرار ااستراتيجي اتخاذمعلومات اƅمƊاسبة ƅخدمة أغراض اƅدارة اƅعليا إƅى اإتحتاج 
 اƅتي يمƄن من خاƅها اتخاذ اƅقرارات ااستراتيجيةم اƅتي تحتاجها اادارة اƅعليا و خااƅمادة اƊƅظم دعم اƅقرار هي 

 . اƅازمة ƅتعزيز أهداف اƅمؤسسة 

 اƅقرار دعم ƅتحسين تفضياتهم ƅتحديد اƅعميل بياƊات تحليل من Ƅبير بشƄل اإفادة تستطيع فاƅمؤسسات
 مƊافسة أƄثر يƄوƊوا ان عليهم يفرض مما سريعة، وتƊافسية محيطية متغيرات يواجهون ااستراتيجي فاƅمديرون

                                                           

Ɗ10- 10.  1فس اƅمرجع ، ص ص 
  

. 220محمد عبد حسين اƅطائي ، تيسير محمد اƅعجارمة ، Ɗفس مرجع سابق ، ص   2  
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 اƅجهود على مدخاته تشتمل اƅذي . اإƊتاجي ƅلƊشاط Ƅحصيلة اƅقرار دع ويمƄن .اتخاذ قرار أفضل خال من

 اƅمستƊدة اƅتقƊيات اƅحاسب تƊƄوƅوجيا في اƅحديثة اƅمستجدات أتاحت وƅقد .اƅتسويقية اƅجماعة أو ƅلفرد اƅفƄرية

 فرص اƅمؤسسة وهƊاك تقدم في دورا مهما تلعب أن يمƄن اƅتي اƅقرار دعم Ɗظم تطور ƅمعاƅجة اƅحاسوب على

 تساعد أن اƅمعلومات وƊظام اƅمعلومات ƅتƊƄوƅوجيا ويمƄن. اƅتسويق حقل في اƅمعلومات Ɗظم ƅتطبيقات Ƅثيرة

 اƅقرارات دعم Ɗظم استخدام متزايد في اهتمام وهƊاك.1 جودتها اƅمتزايدة وتحسين اƅمعلومات تدفق إدارة اƅمؤسسة

اƅقرار ااستراتيجي بصفة خاصة  اتخاذبصفة عامة و  اراتخاذ اƅقر  مشاƄل حل في ƅاستخدام اƅمصممة اƅتسويقية
 2:ذƅك من حيثو 

 .اƅمهام شبه اƅمهيƄلة ذي اƅقرارات في مواجهة اƅمشاƄل و تدعيم قدرة متخ -
 تدعيم متخذ اƅقرار من خال إقتراح أفضل اƅحلول اƅبديلة  -

اƅوقت من Ɗاحية اƅدقة و اƅقرار يحاول Ɗظم دعم اƅقرار تحسين فعاƅية اتخاذ قرار من خال تحسين Ɗوعية  -
 .واƅجودة 

 .اآƅي د اƅى مزيج بين اƅتفاغل اƅبشري و ااستƊا -
 .اƅقدرة على تلبية إستفسارات متخذي اƅقرارات  -
يستطيع مستخدم اƊƅظم اƅتحƄم بƄل مراحل عملية اتخاذ اƅقرار تحƄما Ƅاما و باƅتاƅي يساعد على حل  -

 .اƅمشƄلة بشƄل أفضل 
بقدرات تفوق متخذي اƅقرارات في مجال اƅمفاضلة بين اƅبدائل بااستخدام اƊƅماذج إمƄاƊية أن تمد اادارة  -

 .اƅرياضية 

 

 

 

 

 

                                                           

،  المعلومات التسويقية في صنع القرار التسويقي في شرƂات انتاج اادوية المساهمة العامة ااردنية دور نظامآخرون، و  ،عبد اƅباسط إبراهيم حسوƊة1 
  .12، ص  Ƅ ،،2311لية اادارة ة ااقتصاد ،جامعة اƅعلوم اƅتطبيقية ، عمان 20،ااƅعدد30،اƅمجلد اƅمجلة اƅعراقية ƅلعلوم اادارية 

.100، ص 2330، اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  ات و معالجة البيانات و البرامج الجاهزة، نظم المعلومƊاصر Ɗوراƅدين عبد اƅلطيف   2
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:خاصة الفصل   

:اƊƅقاط اƅتاƅية  يتم استخاص  من خال دراستƊا ƅلفصل اƅثاƊي  

 وفقا اƅبدائل من غيرƋ دون اƊتقائه يتم اƅذي اƅمƊاسب بديل اختيار عن عبارة إا هو ما اƅقرار إن اتخاذ -

 .معيƊة أو أهداف  غاية تحقيق أجل من وذƅك،اƅمتاحة  اƅموارد من مجموعة توفر ظل في معايير ƅعدة
تزداد اهمية اتخاذ اƅقرار مع زيادة تعقيد أعمال اƅمؤسسات و توسعها و تƊوعها أي Ƅلما ارتفعت قدرات  -

 .اƅمدير في اتخاذ اƅقرار Ƅلما ارتفع مستوى أدائه ااداري 
 .مƊها اƅقرارات ااستراتيجية  دتتعدد و تتƊوع تصƊيفات اƅقرار و تختلف من Ɗوع إƅى أخر فƊج -
راتيجي هو قرار يتخذƋ مدير اƅمؤسسة هدفه اƅبقاء و هو قرار طويل اƅمدى و يؤثر مباشرة اƅقرار ااست -

 .اƅمؤسسة على مستقبل 
تتحقق استمرارية اƅمؤسسة من خال اƅقرار ااستراتيجي اƅذي يتم اتخاذƋ على اƅمستوى اƄƅلي ƅلمؤسسة  -

 .اƅوظيفي واƅمستوى اأعمال وحدات مستوى على اƅتي تلك اضافة إƅى
تتعلق اƅقرارات ااستراتيجية اƅتي يتم اتخاذها في دخول اسواق جديدة و تسويق مƊتج جديد وفتح قƊوات  -

 .د دراسة تحليلية ƅلمحيط اƅداخلى و اƅخارجي بعإƅخ و ذƅك ...توزيع و ترويج اƅمƊتجات 
ر وجود عاقة بين Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية و اتخاذ اƅقراإƅى تم اƅتوصل في أخر اƅمطاف  -

 اƅمعلومات اƅتسويقية، Ɗظام ويوفرها يتيحها واƅتي اƅمعلومات من مجموعة توفر من اƊطاقاااستراتيجي 

توفرها  اƅتي اƅمعلومات خال من وذƅك ااستراتيجي اƅقرار اتخاذ في مهم دور اأخير هذا يلعب حيث
Ɗظم دعم  وƄذا اƅتسويق  بحوثاƅتسويقية و  اƅتقارير اƅداخلية و ااستخبارات من هذا اƊƅظام مƄوƊات
 .قرارات اتخاذƋ سبيل في اƅتسويق ƅمدير واƅسƊد اƅدعم اƅمعلومات هذƋ حيث تقدم ،اƅقرار 
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 : تمهيد   
ااستراتيجي   راسة Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية واƅقراربعد استعراض أهم اƅمفاهيم اƊƅظرية اƅخاصة بمتغيري اƅد   

ااستراتيجي   لومات اƅتسويقية في اتخاذ اƅقراروبعد تƊاول اƅعاقة بيƊهما فيما يتعلق بمساهمة مƄوƊات Ɗظام اƅمع
سيتم في هذا اƅفصل محاوƅة اإطاع على اƅواقع اƅحقيقي ƅتلك ي، ول و اƅثاƊأا وذƅك من خال اƅفصلين

، حيث حاوƊƅا ƅعملية Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقيةإسقاط اƅجاƊب اƊƅظري على اƅجاƊب اƅتطبيقي اƅمفاهيم وذƅك ب
تو  بأراء باإستعاƊة وذƅك ،-بسƄرة –اƅمƊبع ƅلمياƋ اƅمعدƊية دراسة ميداƊية في مؤسستي قديلة و اƅقيام ب  جاهاتا 

 :في تمثلت مباحث ثاثة خال من اƅفصل هذا تفاصيل عرض تم وƅقد ،نتين اƅمؤسستيابه اƅمتواجدة اإطارات
 .اƅدراسة محل نتيƅلمؤسس عام عرض :اأول المبحث

 .ƅلدراسة اƅمƊهجي اإطار :الثاني المبحث

 .فرضياتها ختبارا  و  اƅدراسة Ɗتائج وتحليل عرض :الثالث المبحث
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 الدراسة  محل نتيلمؤسسل عامعرض  :اأول المبحث
 يتبالمؤسس التعريف :اأول المطلب
 مؤسسة اƅمƊبع ƅلمياƋ اƅمعدƊية و  اƅمعدƊية ƅلمياƋ قديلة مؤسسة من بƄل اƅتعريف إƅى اƅمطلب ذاه في سƊتطرق    

ي من مقابلة مع مدير مصلحة قديلة فه مؤسسة حول اƅمذƄورة اƅمعلومات جميع أن إƅى هƊا، اإشارة دروتج
 اƅماƅية وحدة مدير(  باƅوحدة اƅعامليناƅمƊبع فهي من مقابلة مع أحد اƅمدراء  مؤسسة يخص اƅتجارة و أما فيما

 .إضافة إƅى بعض اƅوثائق اƅمقدمة من طرفه ،)واƅمحاسبة
 تقديم مؤسسة قديلة للمياƉ المعدنية  :أوا

 ƅلوضعية راوƊظ ƅلدوƅة تابعة ƄاƊت من بين اƅمؤسسات اƅجزائرية واƅتي اƅمعدƊية ƅلمياƋ قديلةتعتبر مؤسسة    

 يتمص خا ƄƄيان اƅمؤسسةدراسة  عن اƅحديث قبل فإƊه ƅذا بيعها، تم اƅقطاع هذا مؤسسات معظم إƅيها آƅت اƅتي

 .بها مرت اƅتيراحل اƅم تقديم أوا

 :المؤسسة عن تاريخية لمحة-0
 اƅمحلية اƅموارد واستغال وااجتماعي ااقتصادي اƅتƊموي اƅمخطط اƊتعاش إطار في :المؤسسة نشأة-0-0

 اƅشعبي اƅمجلس أعضاء طرف من اƅمعدƊية اƅمياƅ Ƌتعبئة وحدة إƊشاء اقتراح تم بسƄرة، واية بها تزخر اƅتي

 دƊية،اƅمع ƅلمياƋ اƅوحدة إƊشاء على رسميا اƅموافقة تمت.اƅوحدة ومهام اإƊشاء شروط حددت حيث بسƄرة، ƅواية

 ما وهذا اƅيوم، في قارورة 00222 يقارب بما اإƊتاجية طاقتها وقدرت 7891 سƊة بها اإƊتاجية اƅعملية واƊطلقت

 .اƅمƊطقة احتياجات من معتبر جزء اأقل على يغطي

 تƅلمؤسسا تسييرها في سياستها تغيير اƅدوƅة قررت اƅمؤسسات استقاƅية إطار في بها اƅمعمول ƅلقواƊين ووفقا   
 اƅمياƋ وحدة وتسيير وصاية وتحويل اƅوحدات هذƋ حل وتم اƅوحدات، تفƄيك في اƅامرƄزية إƅى واƅلجوء اƅوطƊية

 وفي. اƅصƊاعةاƅمƊاجم و  مديرية احقا تسمى أصبحت اƅتي واƅخدمات اإƊتاجية اأعمال تƊمية قسم إƅى اƅمعدƊية

 اƅتجارة مƊظمة إƅى ƅاƊضمام واƅسعي اƅسوق اقتصاد ىإƅ وااƊتقال اƅوطƊي ااقتصاد عاشها اƅتي اƅتحوات إطار

 .ƅلخواص وبيعها اƅوحدة وتصفية حل عن اإعان تم فقد اƅعاƅمية،
 :ب يقدر مال برأس محدودة مسؤوƅية ذات مؤسسة هي :ومستقلة خاصة Ƃمؤسسة بالمؤسسة التعريف-7-0

Ɗتاجية اƊطلقت اƅعملية اإو  20/20/0220سƊتيم ،أعلن عن وجودها ƄƄيان مستقل في  00.207.022.222
تحت إسم مؤسسة قديلة ƅتعبئة اƅمياة اƅمعدƊية اƅطبيعية بسƄرة مقرها اƅطريق اƅوطƊي رقم  0220بها في جويلية 

 . (772/21)جمورة واية بسƄرة قديلة بلدية  91
 الترƂيبة البشرية للمؤسسة محل الدراسة  -0

Ƅما  طارات مسيرةإ 20،رطاإ 70 ،رمدي 70 تƊفيذيين،  000مƊهم عامل 010 حواƅي حاƅيا اƅمؤسسة تشغل   
 هذا وعلى سƊتيم 0.978.222.222.22يقارب ما 0270 سƊة أعماƅها رقم بلغ، 0هو موضح في اƅملحق رقم 
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قديلة  مؤسسة فتعتبرفي اƅجزائر  ƅلمؤسسات اƅتوجيهي اƅقاƊون عليه يƊص اƅذي اƅتقسيم على وبااعتماد اأساس
 :ة اƅحجم ،Ƅما هو موضح في اƅجدول اƅتاƅي Ƅبير  من مؤسسات

 يوضح  تصنيف مؤسسة قديلة للمياƉ المعدنية حسب القانون التوجيهي:  (22)رقم  جدول
 رقم ااعمال  عدد اƅعمال  اƅصƊف 

 0.978.222.222.22 010 مؤسسة Ƅبيرة 
 وثائق اƅمؤسسة : المصدر

 في اƅعهد حديثيأفراد  وبين مختلفة، مجاات في خبرة يذو بين أفراد  اƅبشرية ترƄيبتها تجمع مؤسسةاƅإن    

 .اƅمؤسسة داخل اƅمصاƅح مختلف بين اƅتƊسيقو  اƅفريق وعمل اƅمبادرة روح يشجع ما وهذا اƅعمل،
 .اƅجدول اƅمواƅي يوضح تطور حجم اƅيد اƅعاملة باƅمؤسسة قديلة ƅلمياƋ اƅمعدƊية    

 بالمؤسسةيوضح تطور حجم اليد العاملة :(22)رقم جدول 

 0270 0270 0277 0272 0228 0229 0221 0222 0220 اƅسƊة 
عدد 

 اƅعمال 
00 90 92 90 82 727 709 790 010 

 وثائق اƅمؤسسة: المصدر 
 إƅى يعود وهذا اƅتƊفيذيين باƅعمال يتعلق فيما وخاصة ملحوظ، بشƄل ارتفع اƅعاملة اƅيد حجم أن Ɗاحظ   

 .اƊƅمو مرحلة تقتضيه ما وهذا اإƊتاجية خطوطها في اƅتوسعو  إƊتاجها زيادة اƅمؤسسة محاوƅة

 المؤسسة نشاطات -2

 اƅمؤسسة عليه ترƄز واƅذي اƅطبيعية، اƅمعدƊية اƅمياƋ تعبئة في ƅلمؤسسة واأساسي اƅرئيسي اƊƅشاط يتمثل   

 .اƅعماء و  اƅموردين من مجموعة مع اƅمؤسسة تتعامل اƅرئيسي Ɗشاطها إطار وفي اƅتƊافسية، قوتها ƅبƊاء
تقوم اƅمؤسسة بإƊتاج تشƄيلة متƊوعة من اƅمƊتجات بإستخدام مجموعة من اƅمواد ااوƅية ومن :  الموردين-2-0

فرƊسا ، ايطاƅيا ) اƅوطن خارجمن  سترادهااƄما تقوم ب (اƅرويبة و سطيف ) اƅوطن  داخل منبين اƅموردين 
سباƊيا و   :ذƅك يوضح اƅتاƅي واƅجدول اأوƅية، ƅلمواد باƊƅسبة (ا 

 المؤسسة يوضح موردي(: 25)الجدول رقم  

 Ɗوع اƅمادة ااوƅية  اƅمورد
SGT, FIB 

DICOPARK, BARBIER  
SGT, BOLIMA 

 اƅقارورة 
 بطاقة اƅوسم 

 غطاء اƅقارورة 
 وثائق اƅمؤسسة: اƅمصدر 
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، أهم هؤواء اƅزبائن ƊهااƅمياƋ اƅمعدƊية اƅتي يحتاجو  هƊاك عدة زبائن يقصدون اƅمؤسسة إقتƊاء: عمائه -0-0
اƅفƊادق صة واƅعامة ،اƅموزعين باƅجملة واƅتجزئة، اƅمحات اƅتجارية، اƅخطوط اƅجوية اƅجزائرية و اƅخا اتاƅمؤسس

ت بتصدير مƊتجها إƅى قام 0222ذƅك في سƊة رج اƅوطن تقوم بتصدير مƊتجاتها و Ƅما ƅها عماء من خا
 .سƊيغال ى قامت بتصدير مƊتجها إƅ 0270اƅسعودية  وفي 

أهم اƅمƊافسين اƅمتواجدون فيه وهم اا خديجة ،  حيث تƊشط اƅمؤسسة في قطاع يضم :المنافسين-2-2
مياƋ اƅمƊبع ومياƋ اƅبƊيان و ، ةمحليا مياƋ سيدي عقبمستوى قطر اƅجزائر أما  إƅخ و هذا على ...سعيدةيوƄوس و 

 . على مستوى اƅوطنƊشاط يعمل في هذا اƅ مƊافسا 00اƅمتواجدون ببسƄرة حيث يتواجد 

 :الدراسة  محل المؤسسة أهمية -2 

 :خال من Ɗƅا فتظهر اƅمؤسسة تƄتسبها اƅتي ƅأهمية باƊƅسبة   

 .شغل مƊاصب توفير -

 .ديƊاميƄية أƄثر وجعله اƅوطƊي ااقتصاد إƊعاش في اƅمساهمة -

 .عاƅية جودة ذو صحي مƊتج تقديم -

 .اƅمعدƊية اƅمياƋ وتعبئة تحليل عملية يف ومتطورة حديثة تƊƄوƅوجيا إدخال -

 .)اأƅماƊي إيطاƅيا، فرƊسا، ( اƅخارج من مستوردةتجهيزاتها  جميع أن حيث متقدم تقƊي بƊمط تتميز مؤسسة -

 .اƅمعدƊية اƅمياƋ من اƅعاƅمية واƅسوق اƅوطƊية اƅسوق احتياجات تلبية في اƅمساهمة -

 ة المنبع للمياƉ المعدني ةؤسسم تقديم :ثانيا 

 : تعريف المؤسسة  -0

مجمع اƅتي تدعي بو   7810تأسست عام طهراوي هي مجموعة من اƅمؤسسات اƅقطاع اƅخاص    
تاريخ اƄتشاف  0220موجود مƊذ  'مƊبع اƅغزان''مياƋ اƅمعدƊيةƅلإƊتاج حيث يمتلك مؤسسة طهراوي ببسƄرة 

 ،Ƌمياƅا Ƌة و هذƊبع في سƊمƅحصول على على اإذن بإستغال  اƅشاء 0221بعد اƊمؤسسة بإƅقامت ا
وبدأ في تسويق مƊتوجه 0228عملية إƊتاج اƅمياƋ في جاƊفي بدأت إƊتاج اƅقارورات اƅباستيƄية و مصƊع 

متر فما أƄثر، وهي  022 قع تحت سطح اأرض على عمق ي، وهو مƊذ ثاث أشهر من تاريخ إƊتاجه 
، يجري استغال ثلث واحد مƊها، فيما ƅتر في اƅثاƊية 022مجهزة بأƊابيب من اإيƊوƄس، وتضخ بقوة 

. أƅف قارورة في اƅساعة 70ستستغل اƅثلثان اƅمتبقيان في إƊتاج اƅمياƋ اƅغازية، وƄل هذا بقدرة إƊتاج بلغت 
ترƄز اƅمؤسسة ،  وƅو أن و شمال اƅجزائري ويجري تسويق هذƋ اƅمƊتجات في اƅشرق واƅغرب واƅجƊوب 

 .مليون ديƊار 122في حدود  فهوا فيما يتعلق بحجم ااستثمار حاƅيا على تƊمية قƊوات ااتصال، أم
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 .اƅتي هي مادة اƅباستيك من اƅسوق اƅوطƊي مادتها ااوƅية و  تتحصل على

 .اطارات مسيرة 0اطار، 70 ،تƊفيذيين 92 مƊهم عامل  81حواƅي حاƅيا اƅمؤسسة تشغل

، اƅفƊادق ، ( محات اƅتموين اƅغذائي  )أما فيما يخص اƅعماء و اƅزبائن اƅمؤسسة اƅمحات اƅتجارية 
 .اƅحمامات اƅمعدƊية ، اƅمؤسسات اƅخاصة و اƅعامة ، اƅموزعين و بائعي اƅجملة 

 قديلة  للمؤسسة التنظيمي الهيƂل تحليل :المطلب الثاني

 هو واƅمصاƅح اƅدوائر حسب اƅمقسم اƅبسيط اƅتƊظيمي اƅهيƄل تبƊي يجعل اƅمؤسسة حجم محدودية إن   

 :تضمن بساطته أن Ƅما اƅحاƅة، هذƋ في دراأج

 .واƅمرؤوسين اƅرئيس بين مباشرة عاقات تƄوين -

 .اƅمحيط تقلبات مجابهة من تمƄن تƊظيمية مروƊة وجود -

 :اƅتاƅي ƅلشƄل وفقا ƅلمؤسسة اƅتƊظيمي اƅهيƄل توضيح ويمƄن

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



سة ميدانية درا: ل الثالث صالف  

 

81 

 

 المعدنية الهيƂل التنظيمي لمؤسسة قديلة للمياƉيوضح :  (02)الشƂل رقم

 
 وثائق اƅمؤسسة:  المصدر
 :ƅلمؤسسة اƅتƊظيمي اƅهيƄل ƅمƄوƊات عرض يلي وفيما

 في أيضا يشارك Ƅما اƅتسيير، وظائف بمختلف اƅقيام على يسهر اƅمؤسسة مسير عليها يشرف :اإدارة -7
 اƅموادء بشأن شرا معهم واƅتفاوض اƅموردين مع اƅمباشر واƅتعامل اƅمبيعات Ƅإدارة اƅتƊفيذية اƅوظائف
 :في Ɗشاطاته بعض حصر ويمƄن اأوƅية

 .اƅيومي اƊƅشاط مجريات Ƅل على مسؤوƅية ƅه حيث اƅمؤسسة إدارة -

 .)اƅموردين عروض استقبال اƅزبائن، ساراتاستف على اƅرد( ااƄƅتروƊي اƅموقع رعب اƅتعامات متابعة -

 اتخاذ أجل من ƅلتسيير اƅضرورية اƅمعلومات ومختلف ƅلمؤسسة واƅماƅية اƅمحاسبية اƅحاƅة على ااطاع -

 .اƅمƊاسبةاƅقرارات 

 مواعيد وتƊظيم اƅتƊسيق، عن مسؤوƅة وهي اƅسƄرتارية في وتتمثل واحدة استشارية مصلحة توجد :أمانةا -0
 .اƅرسائل وƄتابة ،اƅزيارات
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 اƅمصاƅح جميع طرف من اƅمقدمة اƅخدمات جودة بماحظة يقوم (PMA) :الجودة إدارة رئيس 3-

 :اƅتاƅية اƅمصاƅح وتظم :واƅماƅية اƅتسيير دائرة 4-

 اƊƅهائي اƅمƊتج تسيير بعملية اƅخاصة ƅقراراتا تƊفيذ بمتابعة اƅمعƊية اƅجهة وهي :التجارية المصلحة -0-7

 من اƅتسويقية، اƅتعامات مختلف فيها تتم Ƅما .اƅتسويقية اƅوظيفة اƅمصلحة هذƋ تظم حيث وتسويقه،

 :ب تقوم أƊها Ɗجد ذƅك إƅى باإضافة اƅمƊاسبةارات واإشه اأسعار تحديد

 .حاتهمار إقت وفحص بهم وااتصال اƅزبائن، طلبات ومعاƅجة استقبال -

 .اƊƅهائية واƅفواتير اƅشƄلية اƅفاتورة إعداد -

 .واƅمحاسبة اƅماƅية مصلحة بمساعدة اƅشهرية واƅتقارير ƅلمبيعات اƅسƊوية اƅتقديريةاƅميزاƊية  إعداد -

- ƅةاƄمعارض، في مشارƅدراسية اأيام اƅوجات وتحضير ،اƅتاƄ تجاتƊمƅدعم اƅي واƊاإعا. 

 على تسهر Ƅما اƅخ،...تقاعد توظيف، من باƅعمل يتعلق ما Ƅل متابعة فيها يتم :المستخدمين مصلحة -0-0

 .اƅعمل بقواƊيناƅتزامهم  مدى راقبةوم اƅيومية حرƄتهم متابعة

 تحرير ،ƅلميزاƊيات  إعداد من اƅماƅية اƅتعامات مختلف ومتابعة معاƅجة يهاف يتم :المحاسبة مصلحة -0-0

 Ƅما ƅلمؤسسة، اƅماƅي اƅوضع بتحديد وتهتم اƅغير، اتجاƋ ديون من عليها وما ماƅها Ƅل ومتابعة اƅفواتير،

 :على تعمل
 .مراجعة اƅوثائق اƅمحاسبية  -
 .تأمين اƅحسابات مسك سجات اƅبƊوك واƅخزيƊة و  -
 .لى إعداد اƅتصريحات اƅضريبية و معاƅجة اƅحسابات اƅسهر ع -
 .اƅحفاظ على تƊسيق أعمال اƅميزاƊية  -
 .اƅقيام باƅمراقبة و اƅمتابعة اƅدورية ƅلخزيƊة - -
 :اƅتاƅية اƅمصاƅح وتضم :ااستغال دائرة 5 -

 وƄذا اƅعطب، عƊد واƅميƄاƊيƄية اƄƅهربائية اإƊتاج معدات بصياƊة تهتم :والصيانة التقنية المصلحة -0-7

 بعمليات تقوم Ƅما باƅمؤسسة طبيعتها اختاف على اأخرى واƅوسائل اƅمعدات جميعو مراقبة  صياƊة

 .اƅوقائية اƅصياƊة

 .مراحله مختلف عبر اإƊتاج وتسيير تƊظيم على اƅمباشراإشراف  دورها :اإنتاج مصلحة -0-0

 مدى من ƅلتأƄد اإƊتاجية اƅعمليةمراحل  ختلفم عبر اƅمƊتجمراقبة  تتوƅى :النوعيةمراقبة  مصلحة -0-2

 :على تعمل Ƅما اƅمطلوبة، ƅلمواصفات مطابقته

 .اƅجودةمراقبة و  اƊƅظافة مستوى على وهذا اƅمؤسسة سياسة تƊفيذ على اƅسهر -

 .وتحليلها اƅعيƊاتاحترام إجراءات مراقبة  على اƅسهر -

 .اƅتحليل ƅعمليات اƅازمة اƅموادو و اƅتجهيزات  اƅمƊتجات على اƅمخبر حاجيات تحديد -
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 .اƅدورية اƅتحليل Ɗتائج على اƅمصادقة -

 .اƅضرورية واƅتوجيهات اƅماحظات مع ƅلمسؤوƅين اƅتحليل Ɗتائج تقديم -

 :اƅتي تمر وفق اƅمراحل اƅتاƅية  اإƊتاجية اƅعمليةمراقبة  عملية تتوƅى :اإنتاجمراقبة  مصلحة -0-0

 .رات اƅقارو  وتشƄيل Ɗفخ مرحلة -

 .اƅمƊتج تغليف مرحلة -

 .اƅتعبئة مرحلة -

 .اƅقارورات تجميع مرحلة -
 أو اإƊتاجية اƅعملية في اأوƅية ƅلمواد اƅمخزون تسيير عملية تتوƅى :المخازن تسيير مصلحة -0-5

 .ƅلبيع اƅموجهة اƅمƊتجات

 تي محل الدراسة والوظيفة التسويق لدى مؤسسواقع نظام المعلومات التسويقية : المطلب الثالث 

من خال اƅقيام باƅدراسة ااستطاعية باƅمؤسستين ومن خال اƅمقابلة اƅتي أجريت ƅمعرفة مدى تطبيق Ɗظام    
 :اƅمعلومات اƅتسويقية باƅمؤسستين توصلƊا إƅى مايلي 

 في المؤسستين  وظيفة التسويق : ثانيا 

 تقوم مصلحة اƅتسويق، حيث على تحتوي اأخيرة ذƋه ، باƅمصلحة اƅتجارية يسمىمؤسستين قسم اƅيوجد ƅدى    

 وترويج توزيع من اƅتجارية اأƊشطة مختلف على اإشراف خال من اƅتسويق Ɗشاط مهام بجميع هذƋ اƅمصلحة

وظائف اƅتي تقوم بها هذƋ اƅ إƅى اƅتطرق يتم سوف فإƊه وعليه واƅتسعير، اƅمƊتوج سياسات على بƊاء وهذا
 :ي اƅمتمثلة فاƅمؤسستين و 

عليه فهما  يحرصا على ة على أƊه سلعة تقدمها ƅلسوق ، و تعرف اƅمؤسستين مƊتوج اƅمياƋ اƅمعدƊي :المنتوج  -7
ƅمعروض في اƅتوج اƊمƅون اƄمستهلك ،و أن يƅمية من سوق يتجاوب مع رغبات اƅعاƅلمواصفات اƅ مطابق

يعية تعبئة اƅمياƋ اƅمعدƊية اƅطبحيث تقوم مؤسسة قديلة ب.امƄاƊية توفرƋ في اƅسوق واƅتغليف و حيث اƅجودة 
ل باƊƅوع اƅعادي واƊƅوع Ɗƅ7وعين اƅعادي و اƅرياضي، ا ل2.0ل ،2.00هي بتشƄيات مختلفة ومتƊوعة و 

في عام   ساعة و / قارورة 7222ب  0272ة في حيث تقدر طاقتها ااƊتاجي. ل 0، ل 7.0اƅرياضي، 
 .قارورة في اƅساعة 702222اƅى  0270اية قارورة في اƅساعة ƅتصل في Ɗه 01222قامت بإƊتاج  0272
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 حجام منتجات مؤسسة قديلة أتشƂيلة : (05)الشƂل رقم 
 

 
 .www.gadila.com: يƊو ر تƅƄإا عقو مƅا رظƊأ ، ةسسؤ مƅا فر ط نم ةملسم يƊو ر تƅƄإ قئاثو  : ردصمƅا

قارورة في 70222ل بطاقة اƊتاجية  7.0أما باƊƅسبة ƅمؤسسة اƅمƊبع فتقوم بتعبئة اƅمياƋ اƅمعدƊية ذات احجام    
 .0270ي عام ذƅك فقارورة في اƅساعة و  8222ل بقدرة اƊتاجية  2.0و اƅساعة 

اƅموزعين على Ɗطاق  من شبƄة على مƊتجاتها مختلف توزيعو  تصريف مؤسسة قديلة في تعتمد :التوزيع-0
وƅها امƄاƊية .من احتياجات اƅسوق  %92اƅشمال حيث تلبي في اƅشرق واƅغرب واƅجƊوب و  جغرافي واسع 

 .اƅسيƊغال ارج ƄاƅمملƄة اƅعربية اƅسعودية و تصدير مƊتجها اƅى اƅخ
 .ا باƊƅسبة ƅمؤسسة اƅمƊبع فتقوم باƅتوزيع مƊتجها عبر ارجاء اƅوطن فقط أم
تعتبر اƅمؤسستين أن عƊصر اƅسعر من اƅعƊاصر اƅمؤثرة على اƅقدرة اƅشرائية ƅدى اƅمستهلك و Ɗجد  :السعر-0

 :اƅمتمثلة في اƅسعر و ان اƅمؤسستين محل اƅدراسة تتبع اƅطريقة اƅتقليدية في عملية تحديد 
 .هامش اƅربح + اƅتƄلفة  =اƅسعر 

ة على عدة وسائل ƅترويج مƊتجها وذƅك من خال قيا م على  تعتمد Ƅلتا اƅمؤسستين محل اƅدراس :الترويج -0
أما  اƅتلفزيونƅترويج مƊتجاتهما فاƅبƊسبة ƅمؤسسة قديلة قامت بااعان عن مƊتجها في جريد اƅخبر و  إعان

 .Ƅذا مشارƄتهما فى معارض و .عن مƊتجها في جريدة اƅشروق ن باƊƅسبة ƅمؤسسة اƅمƊبع فقامت بااعا
 نظام المعلومات التسويقية :وا أ

لحة اƅتسويق في شƄل مصبتستخدم اƅمؤسستين Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية من خال تشƄيل فريق متƄامل    
تقيمها ومات وتحليلها و ، حيث تقوم بجمع اƅمعلممةااجراءات اƅمصهيƄل مستمر ومتفاعل من اافراد واƅمعدات و 

 :ذƅك من خال مصادر اƅتاƅية ب ƅمتخذي اƅقرارات في اƅمؤسسة و من اجل توفيرها في اƅوقت اƅمƊاس
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حة ƅمختلف اهي متات يتم تحديثها من حين إƅى أخر و عدة اƅبياƊاحيث تتوفر على ق:  السجات الداخلية-7
 .اƅمديريات اƅمتواجدة في اƅمؤسستين 

اƅدراسات بغية تحسين أدائها ،ومن بين اƅبحوث ت اƅمؤسستين بمجموعة من اƅبحوث و قام:  بحوث التسويق-0
، حيث توفر عملية بات اƅسوقƄذا متطلاƅسوق من حيث رغبات اƅمستهلƄين و تعلقة بمبإƊجازها تلك اƅاƅتي قامت 

 .لمساعدة في اتخاذ اƅقرارات ƅبحوث اƅتسويق اƅمعلومات اƅتي تحتاجها اƅمؤسستين 

صة فيما يخص اƅموقع ، خااƅمجال دون إعداد بحوث اƅتسويق و ة اƅحال فا يمƄن ااستثمار في هذا بطبيعو 
في هذا اƅسوق تم اƅقيام بأول دراسة اƅسوق في  رغم تواجد مƊافسين Ƅثرإƅخ ، و ...، واƅزبون واƅتوزيع اƅمƊتج

 70دامت اƅدراسة أƄثر من و  رة عدة وايات من اƅوطناحيث تضمƊت هذƋ اƅدراسة زي 0220مؤسسة قديلة سƊة 
 0272أما فيما يخص مؤسسة اƅمƊبع فقامت بدراسة اƅسوق قي سƊة رغباته ماهي إحتياجات اƅعميل و يوم ƅمعرفة 

 .اƅسوق ادارة اƅتسويق حول اƅمƊافسين واƅمƊتوجات و  ƅجمع اƅمعلومات

على اƅتغيرات اƅحاصلة في حيث تقوم اƅمؤسستين من خال مصادرها بااطاع  :ااستخبارات التسويقية-0
 .اƅمحيط  وخاصة مƊها ما يتعلق باƅمƊافسين 

شبƄة اتصال حديث و قرار اƅقائمة على أساس اƅحاسوب و تستخدم اƅمؤسستين Ɗظم دعم اƅ :رنظم دعم القرا-0
ار  ته اƅبياƊات من اجل تسهيل عملية اتخاذ اƅقر ااƅتي تمƄن من اƅحصول على اƅبياƊات Ƅما يساعدها في تحليل ه

عطاءو اƅحصول على اƅمعلومات اƅمفيدة  Ƅما تعتمد مؤسسة قديلة على Ɗماذج بحوث اƅعمليات في اƅبدائل  ا 
ار من مثال على ذƅك قامت باستعمال Ɗظم دعم اƅقرار ƅمساعدة في اتخاذ اƅقر ƅمƊاسبة في عملية اتخاذ اƅقرار و ا

 .  Ƅذƅك فى ادخال مƊتج جديد وحدة اƊتاجها و في اجل اƅتوسع 

 ااطار المنهجي للدراسة : يالمبحث الثان

سيتƊاول هذا اƅمبحث إيضاحا ƅمƊهج اƅبحث اƅعلمي اƅمستخدم في اƅدراسة وحدودها، Ƅما يوضح مجتمع    
اƅدراسة واإجراءات اƅمتبعة ƅلتحقق من صدقها ومائمة Ɗموذج اƅدراسة واأساƅيب اإحصائية اƅمستخدمة في 

 مƊهج يضم أوƅها Ɗجد حيث مطاƅب، أربعة تضمها عƊاصر مجموعة خال من وذƅك .تحليل اƅبياƊات اإحصائية

 واأساƅيب اƅدراسة أداة إƅى اƅتطرق تم حين في اƅدراسة، وعيƊة مجتمع يتƊاول ثاƊيها أما وحدودها، اƅدراسة

 ةأدا صدق يخص اƅذي اƅمطاƅب هذƋ بأخر وختاما اƅثاƅث، اƅمطلب خال من وذƅك اƅمستخدمة اإحصائية
  .وثباتها اƅدراسة

 حدودها منهج الدراسة و : المطلب ااول 
طريقة ƅوصف اƅموضوع "بأƊه إذ يعرف . من أجل تحقيق أهداف هذƋ اƅدراسة سوف Ɗستخدم اƅمƊهج اƅوصفي   

اƅمراد دراسته من خال مƊهجية علمية صحيحة وتصوير اƊƅتائج اƅتي يتم اƅتوصل إƅيها على أشƄال رقمية معبرة 
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اإƊساƊية وااجتماعية  Ƅثرها استخداما في دراسة اƅظواهرحيث يعتبر من أƊسب اƅمƊاهج وأ .1"فسيرهايمƄن ت
اƅمƊاسبة من ويتسم اƅمƊهج اƅوصفي باƅواقعي أƊه يدرس اƅظاهرة Ƅما هي في اƅواقع ويستخدم مختلف اأساƅيب 

فاƅتعبير اƄƅمي . يل اƅظاهرة اƅمبحوثةعن اƅظاهرة وتفسيرها من أجل اƅتوصل إƅى فهم وتحلƄمية وƄيفية ƅلتعبير 
يعطيƊا وصفا رقميا يوضح فيه مقدار اƅظاهرة أو حجمها ودرجه ارتباطها باƅظواهر اأخرى، أما اƅتعبير اƄƅيفي 

 .فيصف Ɗƅا اƅظاهرة ويوضح خصائصها

طبيعة عƊد استخدام أي مƊهج علمي يتطلب ااستعاƊة بجملة من اأدوات واƅوسائل اƅمƊاسبة، حيث أن    
   . اƅموضوع اƅخاضع ƅلدراسة تفرض اƊتقاء مجموعة من اأدوات اƅمساعدة على جمع اƅبياƊات

 اƅسابقة واƅدراسات اأطروحات وƄذا اƅجامعية واƅرسائل اƄƅتب مراجعة تم حيث :الثانوية البيانات مصدر

 هذƋ وƄل اƅدراسة، بموضوع واƅمتعلقة واإƄƅتروƊية اƅورقية واƅمƊشورات اƅدوريات إƅى إضافة باƅدراسة، اƅعاقة ذات
 موضوع تƊاوƅت اƅتي اƅدراسات أهم على اƅتعرف وƄذا اأساسية اƅمفاهيم توضيح بغية إƅيها اƅلجوء تم اƅمصادر

Ƌدراسة، هذƅك على زيادة اƅتعرف ذƅطرق اأسس على اƅسليمة واƅتابة في اƄ دراساتƅا. 

 وتحليلها اƅدراسة، عيƊةاد أفر  من اƅبياƊات جمع أجل من إستباƊة حيث تم تصميم :اأولية البيانات مصدر

 اإحصائي اƅبرƊامج بإستخدام إحصائيا "SPSS" تسمح ومؤشرات قيمة ذات داات إƅى اƅوصول سبيل في وهذا
 .ضياتهافر  إختبار وƄذا اƅدراسة تساؤات على باإجابة

اة مهمة من أدوات اƅبحث اƅعلمي، مؤƅفة من عدد أد:" Ƅما اعتمدƊا بشƄل بسيط على اƅمقابلة اƅتي تعرف بأƊها  
 2."ء اƅلقاء اƅمباشر اƅذي يتم بيƊه وبين اƅباحثايجيب عليها اƅمفحوص شفهيا في أثƊمن اأسئلة 

وƅلمقابلة أƊواع اعتمدƊا على اƅمقابلة اƅمفتوحة اƅتي تتميز بمƊح اƅحرية اƅمطلقة ƅلمستجيب في اإجابة عن   
قابل بطرح اƅسؤال بأƄثر من صيغة ƅلحصول على اƅمعلومات اƅتي يرغب فيها، Ƅما يتيح اأسئلة، حيث يقوم اƅم

ƅلمستجيب حرية طلب توضيحات إضافية حول اأسئلة، حيث تتميز هذƋ اƅمقابلة باƅمروƊة واƅبعد عن اƅقيود Ƅما 
 .أن وقتها مفتوح، ويمƄن تعديل أو تبديل أسئلتها حسب اƅظروف

 :الدراسة  حدود -ثانيا

 :اƅتاƅية اƅمجاات في اƅدراسة حدود تتمثل
 Ɗظام يلعبه اƅذي اƅدور على اƅتعرف محاوƅة على اƅدراسة هذƋ اقتصرت حيث :الموضوعية الحدود-7

 .ياإستراتيج اƅقرار إتخاذ سبيل في اƅتسويقية اƅمعلومات

                                                           

 .05، ص0200،  مناهج البحث العلمي، ربحي عبد اƅقادر اƅجديلي 1

2
، جامعة اƄƅويت، اƄƅويت، SPSSتحليلها احصائيا باستخدام برنامج مهارات تصميم وتنفيذ البحوث ولدراسات العلمية و ، باسل محمد سعيد اƅعيدة  

 .07، ص 0220
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 .راسةاƅد محل تيناƅمؤسس في اƅمتواجدة اإطارات مجموعة في وتمثلت :البشرية الحدود- 2
 .بسƄرة ب مؤسستي قديلة و اƅمƊبع ƅلمياƋ اƅمعدƊية  في اƅدراسة هذƋ أجريت ƅقد :المƂانية الحدود-2
 يتعلق باƅجاƊب ما في أما 0270/0270  اƅجامعي اƅموسم خال ƄƄل اƅدراسة تمت حيث :الزمنية الحدود-0

 .ماي شهر غاية إƅى فريلأ شهر من اƅممتدة باƅفترة اƅزمƊية حدودƋ تحددت فقد ƅلدراسة اƅميداƊي

 
 عينة الدراسة و  مجتمع: المطلب الثاني 

اƅدراسة  مجتمع ويتمثل ، 1"اƅدراسة موضوع مشاهدات أو أحداث أو اƅعاملين Ƅامل" بمجتمع اƅدراسة  يقصد   
بسƄرة حسب ما ورد في تقرير ƅحصيلة  جمورة بواية  قديلة ƅلمياƋ اƅمعدƊية مؤسسة" من في ااطارات بƄل

 بسƄرة  Ƅذƅك مؤسسة اƅمƊبع ƅلمياƋإطار و  09هو   0270طارات في اƅمؤسسة بلغ عدد ااطارات في سƊة اا
 . إطار Ƅ70ذƅك بها اƅمعدƊية 

اطارات بƄلتا Ɗظرا ƅمحدودية مجتمع اƅدراسة فقد قمƊا بااعتماد على اƅتوزيع استمارة اƅدراسة على او    
بƄلتا  اƅمتواجدة اإطارات جميع على إستمارة 02 توزيع تم فقد وعليه ااƅمƊبع ƅيقوموا بتعبئتهاƅمؤسستين قديلة و 

استمارة  00من بين توزيع ل استمارة صاƅحة ƅلتحلي 79اƅتي إستغرقت أسبوعا تقريبا من استرجاع اƅمؤسستين و 
تاƅي فإن باƅاƅمƊبع  و  باƅمؤسسةاستمارة 70استمارة من بين توزيع Ƅ70ذƅك تم استرجاع باƊƅسبة ƅمؤسسة قديلة و 

إستمارة وبعد فحصها ƅم يستبعد أي مƊها Ɗظرا ƅتحقيقها شروط اإجابة  02صل إƅى بل ƅلتحليل و اƅعدد اƅقا
  .اƅصحيحة
 :اƅتاƅي اƅجدول في اƅخبرة وسƊوات اƅعلمي اƅمؤهل وƄذا واƅعمر، اƊƅوع حيث من اƅعيƊة هذƋ صفات أهم وتتلخص

 حسب المتغيرات الشخصية توزيع أفراد عينة الدراسة(: 26)الجدول رقم 

 المتغير فئات المتغير  التƂرار  النسبة المئوية 

 الجنس  ذƄر  78      20.2%

 أƊثى 77 36.7%
 اƅمجموع  02 100%

  سƊة        02أقل من  77 02.1%
 02إƅى أقل من  02من  70 %02 العمر 

 سƊة 

 02إƅى أقل من  02من  0 2.1%
 سƊة 

                                                           

1
  ƅان حسين اƊ701ص  ،0228، دار اثراء، اأردن، اأسس المنهجية و ااستخدامات ااحصائية: ادري و يعقوب عبد اه أبو حلوجعد  . 
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 Ƅثر          سƊة فأ 02 0 2.1%
 ع  30 722%

  مستوى ثاƊوي 7 0.0 %
 تقƊي سامي    1 00.0% المؤهل العلمي 

 ƅيساƊس  78 %20.0
 مهƊدس  0 %72
 ما بعد اƅتدرج شهادة  2 %2

 اƅمجموع  30 100%
  قسم اƅتسويق  71 02.1%

 قسم ااƊتاج  0 %13.3 مجال الوظيفة الحالية  

 م اƅمحاسبةقس 9 26.7%
 قسم اƅماƅية 7 3.3%
 اƅمجموع   02 100%

  سƊوات  0أقل من  19 63.3%
 72إƅى أقل من  0من  8 %26.7 عدد سنوات الخبرة 

 سƊوات 
 70إƅى أقل من  72من  1 3.3%

 سƊة 

 سƊة فأƄثر 70 2 6.7%
 اƅمجموع     02 100%

 78SPSS.V مجباإعتماد على برƊا من إعداد اƅطاƅبة: المصدر      

فيما بلغت ( 20.2%)أن غاƅبية اƅمبحوثين ƄاƊوا من اƅذƄور، حيث بلغت Ɗسبتهم ( 22)يظهر من اƅجدول    
 .     مجموع عيƊة اƅبحث أو اƅدراسة منƊ(36.7%)سبة اإƊاث 

في  (%50.0)إحتلت أعلى Ɗسبة بواقع ( سƊة 40إƅى أقل من  30من )وباƊƅسبة ƅمتغير اƅعمر فƊجد أن اƅفئة    
، أما Ɗسبة اƅمبحوثين ضمن (%36.7)بلغت ( سƊة  02أقل من ) حين Ɗسبة اƅمبحوثين ضمن اƅفئة اƅعمرية 

 (.2.1%)قد قدر تƄرار Ƅل واحد مƊهما( ثر سƊة فأƄ 02) و من  (سƊة 02  إƅى أقل من 02من )اƅفئة اƅعمرية 
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من اƅمبحوثين حاصلين على شهادة ( 20.2%)وباƊƅسبة ƅمتغير اƅمؤهل اƅعلمي ƅلمبحوثين فقد وجد أن     
، (72%)من حاملي شهادة تقƊي سامي، في حين ƄاƊت Ɗسبة حاملي شهادة اƅمهƊدس( 00.0%)اƅليساƊس مقابل 

ات ما بعد ƅمؤسستين محل اƅدراسة حاملي شهاديوجد في ا ، وأخيرا ا(0.0%)وبلغت Ɗسبة حاملي مستوى ثاƊوي 
                                             .           (ماجستير ودƄتوراƋ)اƅتدرج 

بƊسبة إدارة اƅتسويق فيما يتعلق بمتغير مجال اƅوظيفة فإن غاƅبية اƅمبحوثين ƄاƊوا يعملون في مجال  أما    
من مجموع أفراد عيƊة اƅبحث، وجاءت ( 02.1%)اƅمحاسبة في مجال ااطارات في حين بلغت Ɗسبة ( %02.1)

ماƅية ضعيف جدا اƅفي حين ƄاƊت Ɗسبة ااطارات في مجال ،Ɗ(13.3%)تاج اإ جالمفي ااطارات Ɗسبة 
(3.3%.) ƅ خبرةƅوات اƊتدقيق في سƅد اƊجدوعƊ مبحوثينƅهم بلغت خبرتهم ( 20.0%) أن دى اƊ0أقل من )م 

أما (02.1%)فلديهم Ɗسبة ( سƊوات  72إƅى أقل من  سƊوات 0من )أما اƅمبحوثين اƅذين بلغت خبرتهم ،(سƊوات
، في من مجموع أفراد عيƊة اƅبحث،(  1 2فقد حددت Ɗسبتهم ( سƊة فأƄثر  70)اƅذين بلغت خبرتهم ااطارات 

 (.سƊة  70إƅى أقل من 72من ) من اƅمبحوثين تقع خبرتهم ضمن مجال (  0 0)حين Ɗجد أن 

 غاƅبيتهم أن إƅى إضافة ذƄور، معظمهم عيƊته أفراد اƅدراسة مجتمع بأن اƅمطلب هذا خال من اƅقول ويمƄن   
في  ومهƊدس سامي وتقƊي ƅيساƊس من به بأس ا علمي بمؤهل يتمتع Ƅما سƊة 39 أعمارهم تتجاوز ا شباب

 .اƅدراسة عيƊة أفراد وسمات خصائص تمثل هذƄ Ƌل Ƅافية، خبرة على مجال اƅتسويق  وحيازتهم

 .ة أداة الدراسة و اأساليب اإحصائية المستخدم :الثالث المطلب

 في توظيفها اƅمراد واƅمعلومات اƅبياƊات ƅجمع واƅمائمة اƅمƊاسبة اأداة واƊتقاء اختيار اƅميداƊية دراسة تتطلب   
 على تساعد إحصائية أساƅيب مجموعة إƅى اƅبياƊات هذƋ تحتاج Ƅما اƅدراسة، تساؤات على اإجابة سبيل

 .اƅمستخدمة اإحصائية أساƅيبها وƄذا اƅدراسة أداة ضحيو شرح  اƅتاƅية اƅعƊاصر وفي اƅبياƊات هذƋ مع اƅتعامل

 :الدراسة  أداة -أوا

قد  فإƊه اƅدراسة موضوع ƅطبيعة وƊƄتيجة اƅميداƊية اƅدراسة هذƋ إجراء اƅازمة اƅمعلومات على اƅحصول بغية   
اƅمƊبع ƅلمياƋ و  ةلقدي باƅمؤسستي اƅمتواجدة اإطارات أراء إستخاص أداة وأƊسب أسلوب أفضل بأن Ɗƅا تبين

 اƅقرار اتخاذ في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام دور بقياس تسمح واƅتي اإستبيان أداة هياƅمعدƊية بسƄرة 
 بموضوع اƅصلة ذات اƅسابقة اƅدراسات بعض وعلى ƅلدراسة اƊƅظري اƅجاƊب على اإطاع وبعد اإستراتيجی،

 ƅلتعرف وذƅك اƅدراسة محل نتيباƅمؤسس اƅعاملة اإطارات ƅىإ موجهة اأخيرة وهذƋ اإستباƊة، تصميم تم اƅدراسة
 اƅدور على اƅتعرف ثم منو  ، نتياƅمؤسس تيناه في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام تطبيق واقع حول أرائهم على

 اإستباƊة هذƋ إشتملت وƅقد ااستراتيجي اƅقرار اتخاذ سبيل في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام يلعبه أن يمƄن اƅذي

 :هما جزئين أو قسمين ىعل
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 وƄذا اƅجƊسا متغير حيث من سماته توضح حيث ƅلمستجوب اƅشخصية اƅبياƊات يضم :اأول القسم

 .عدد سƊوات اƅخبرة مجال اƅوظيفة و  وƄذا اƅعلمي اƅمؤهل متغير من Ƅل إƅى اƅعمر،إضافة
 Ɗظام بين اƅعاقة تحديد هو اƅقسم هذا وهدف ƅلدراسة اأساسية اƅمحاور اƅقسم هذا يضم :الثاني القسم

 يمثل جزء جزأين، من يتƄون أƊه Ƅما عبارة، 00 وضع خال من اإستراتيجی اƅقرار تخاذاو  اƅتسويقية اƅمعلومات

 اƅتي اأبعاد على باƅتساوي مقسمة عبارة ƅ 02ه وخصص اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام أي اƅمستقل اƅمتغير

 ذوƊظام ااستخبارات اƅتسويقية  بعد وƄذا عبارات، 0ب اƅداخلية اƅتقارير بعد في واƅمتمثلة اƅمتغير هذا يحتويها
 فيعبارات  Ɗ0ظم دعم اƅقرار يحتوي على اƅبعد ااخير و  ،بحوث اƅتسويق  ƅبعد أيضا عبارات0 و عبارات، 0

 على ƅةدا عبارة 70 من يتƄون واƅذي اإستراتيجی اƅقرار في اƅمترجم اƅتابع اƅمتغير يخص اƅثاƊي اƅجزء حين

 .اƅقرارات من مجموعة
تم  حيث اƅدراسة متغيرات ƅقياس (Likert)اƅخماسي  ƅيƄارت مقياس على اƅدراسة هذƋ في اإعتماد تم Ƅما   

 :اƅتاƅي اƅجدول في واƅموضحة اƅدراسة ƅمقياس درجات أو أوزان إعطاء

 Likert) (درجات مقياس ليƂارت الخماسي:  (27)رقم  الجدول

 موافق تماما موافق محايد غير موافق ير موافق تماماغ درجة الموافقة

 0 0 0 0 7 الدرجة 
 من إعداد اƅطاƅبة :اƅمصدر

من  وذƅك اƅمرجح، اƅمتوسط على اƅحصول بغرض ƅلمقياس اƅعليا اƅحدود وƄذا اƅدƊيا اƅحدود ضبط تم بعدها   
، ومن ثم Ɗاتج ( 0= 7-0) أي هاأصغر  وبين درجة أو وزن أƄبر بين اƅفرق طريق عن اƅمدى أوا حساب خال
 طول على Ɗحصل وباƅتاƅي ،5 عددها واƅباƅغ اƅمقياس في اƅموجودة اƅدرجات أو اأوزان عدد على يقسم  اƅمدى
 ƅلمقياس درجة Ƅل في اƅقيمة هذƋ إضافة بعدها يتم ، 0,8 ب واƅمقدر اƅمقياس ƅهذا اƅواحدة اƅدرجة أو اƅوزن

 :أدƊاƋ اƅجدول في إجائها تم واƅتي درجة Ƅƅل ياواƅعل اƅدƊيا اƅحدود على فƊتحصل
 Likert) (العليا لمقياس ليƂارت الخماسيالحدود الدنيا و يوضح ( : 28)الجدول رقم 

 موافق تماما موافق محايد غير موافق غير موافق تماما درجة الموافقة

المتوسط 
 الحسابي

[1,79 – 1] [2,59- 1,80] [3,39 – 2,60] [4,19 – 3,40] [5 – 4,20] 

 من إعداد اƅطاƅبة :المصدر 
 :الدراسة في  المستخدمة اإحصائية اأساليب -ثانيا

 اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام بين اƅموجودة اƅعاقة وأ اƅدور عن اƄƅشف هو ومبتغاها اƅدراسة هذƋ مبرر Ƅان ƅقد   
 اƅبياƊات تحليل وعملية ƅتحليل،وا اƅوصف صبغة اƅدراسة هذƋ على أضفى ما هذا اإستراتيجی، اƅقرار وƄذا
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 اƅمƊاسبة اإحصائية واأساƅيب اƅمؤشرات بعض توظيف إƅى تحتاج فرضياتها ختبارا  و  اƅدراسة بمتغيرات اƅخاصة

 باƅبرƊامج باإستعاƊة وذƅك اإستداƅي، واإحصاء اƅوصفي اإحصاء بين تراوحت واƅتي اƅبياƊات ƅطبيعة
 :يلي فيما اأساƅيب هذƋ وتمثلت عشر،اƅتاسعة  Ɗسخته خال من"SPSS" اإجتماعية  ƅلعلوم اإحصائي

 عدد ƅمعرفة وذƅك اƅتƄرارات وƄذا اƅمئوية اƊƅسب على اإعتماد تم حيث :صفيو ال اإحصاء مقاييس -7

 بغية اƅحسابية اƅمتوسطات من Ƅل إستعمال إƅى إضافة اƅمئوية، وƊسبتها ما أوعبارة متغير أي أفراد

 اƅمعيارية اإƊحرافات وأيضا عبارة، أي حول اƅدراسة عيƊة أفراد إجابات أغلب إƅيها تƊتمي فئة أي معرفة

 .اƅحسابي متوسطها عن عبارة Ƅƅل اإجابات تشتت مدى ƅمعرفة

 على اƅحصول إمƄاƊية مدى أي اƅدراسة أداة استقرارو  ثبات مدى ƅتبيان : خ Ƃرونبا ألفا" الثبات معامل -0

 .اƅعيƊة Ɗفس على اأداة ذƋه تطبيق أعيد إذا اƊƅتائج Ɗفس

 .ƅقياسه تعضو   ما قياس فيدراسة  ةأدا صدق مدى ƅقياس وذƅك :المحك صدق معامل -0

  .اƅطبيعي ƅلتوزيع اƅبياƊات إتباع مدى إختبار غرضه "Skewness" ويدعى   :اإلتواء مقياس -0

 .اƅمقترح اƊƅموذج صاحية مدى من اƅتحقق هو اأسلوب هذا وغرض :لإنحدار التباين تحليل -0

 إƅى إضافة ،اƅمستقل واƅتابع اƅمتغيرين بين اƅعاقة أو اƅدور إختبار إستخدامه تم :البسيط اإنحدار -2

 .حدى على فرعية فرضية Ƅل إختبار
 .وثباتها الدراسة  أداة صدق:الرابع المطلب

   Ɗدراسة أداة صدق أهمية ظراƅتائج على دراك ا  و  وثباتها اƊƅمتحصلة اƅها اƊه عƊتوضيح تقرر فإ 

 .اƅاحقة اƅعƊاصر في وثباتها اƅدراسة أداة صدق

 :الدراسة  أداة صدق -أوا
يقصد بصدق أداة اƅبحث مدى قدرتها على قياس اƅموضوع اƅذي وضعت من أجله، بمعƊى إƅى أي درجة    

 :ƅصدق هماتصلح هذƋ اأداة ƅقياس اƅغرض اƅذي وضعت من أجله، وفي دراستƊا تم ااعتماد على Ɗوعين من ا
 اسب مع : الصدق الظاهريƊية بما يتƅيفها في صورتها اأوƊتهاء من تصميم ااستمارة وتصƊبعد اا

أهداف اƅدراسة، قمƊا باستطاع آراء مجموعة من اƅمحƄمين من Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية واƅتجارية وعلوم 
هدف اƅتأƄد من وضوح صياغة محƄمين، ب 0اƅتسيير بجامعة محمد خيضر بسƄرة واƅذي يقدر عددهم بــ 

Ƅل فقرة من فقرات ااستمارة وتصحيح اƅفقرات غير اƅمائمة،  وقد طورت هذƋ اأداة بƊاء على آراء 
وتوجد أسماء اƅمحƄمين باƅملحق رقم . اƅمحƄمين حيث عدƅت اƅصياغة ووضعت في صورتها اƊƅهائية

 .20، واإستباƊة في صورتها اƊƅهائية في اƅملحق رقم 27

 ثبات، : صدق المحك أو الصدق الذاتيƅمعامل اƅ تربيعيƅجذر اƅمحك من خال اƅتم حساب صدق ا
يبين أن معامل اƅصدق ƅ(21 )جدول رقم . √معامل اƅثبات = صدق اƅمحك : باستخدام اƅمعادƅة اƅتاƅية

 .(2.871)اƄƅلي يقدر بـ 
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 :الدراسة  أداة ثبات -ثانيا

 هذƋ توزيع تƄرر ƅو اأداة هذƋ خال من عليها اƅمتحصل اƊƅتائج قرارستا  و  ثبات مدى به يراد ثبات اأداة

 "Alpha Cronbach"ب اƅثبات معامل ويدعى اƅظروف، Ɗفس ظل وفي اƅعيƊة Ɗفس على أخرى مرة ،اأداة
 :اƅتاƅي اƅجدول في مبيƊة اƅدراسة هذƋ في وقيمه

 معامات ثبات أداة الدراسة و صدقهايوضح : (29)الجدول الرقم 
أƅفا معامل اƅثبات  عدد اƅعبارات  ƅمتغيرات ا

 ƄروƊباخ
 معامل اƅصدق 

اƅمعلومات  Ɗظام
 اƅتسويقية

02 2.970       2.827 

 Ɗ 0 2.902 2.807ظام اƅتقارير اƅداخلية
Ɗظام ااستخبارات 

 اƅتسويقية
0 2.120 2.910 

 2.221 2.002 0 بحوث اƅتسويق
 Ɗ 0 2.102 2.922ظم دعم اƅقرار

 ƅ 70 2.122 2.910قرار ااستراتيجي اتخاذ ا
 2.871 2.900 00 ااجماƅي

 09SPSS.Vمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات البرنامج ااحصائي : المصدر 
 

 مرتفع وهو 2.900 بلغ اإجماƅي "ƄروƊباخ أƅفا" معامل قيمة بأن أعاƋ اƅمبين اƅجدول خال من Ɗƅا يتضح   
 توزيعها إعادة تم ƅو اأداة هذƋ بأن يفسر ما وهذا فأƄثر( %22) اƅمقبول اƅعام معدلاƅ بƄثير تجاوز حيث جدا
 بلغ فقد ذƅك مقابل ،%90.0 بƊسبة اƊƅتائج Ɗفس على Ɗتحصل فإƊƊا اƅشروط Ɗفس وفي اƅدراسة عيƊة Ɗفس على

 اƅدراسة هذƋ في دةاƅمعتم اأداة تمتع على يدل ما وهو جدا، عاƅية Ɗسبة وهي 2.871 اإجماƅي "اƅصدق" معامل
  .اƅصدق من Ƅبيرة ودرجة Ƅبير ثبات على

 :الطبيعي التوزيع إختبار -ثالثا

 أو ذƅك وƅتأƄيد ذƅك، عƄس أم اƅطبيعي اƅتوزيع تتبع اƅدراسة بياƊات ƄاƊت إذا ما ƅمعرفة اإختبار هذا يهدف   

ومن اƅمعلوم أن اƅبياƊات تقترب من ،ƅلمتغيرات اƅمستقلة  "Skewness"اإƅتواء  معامل إƅى اإستƊاد تم Ɗفيه
، وهذا ما أظهرته ( 0-، 0) جميعا تقع بين اƅمجال  اƅتوزيع اƅطبيعي إذا ƄاƊت قيمة معامل اإƅتواء ƅلمتغيرات

مة اإƅتواء أقل تقع بين اƅمجال يأن ق( 72)هو ما يظهر في اƅجدول ئية اƅمعتمدة و بعض اƅدراسات ااحصا
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يعد ذƅك شرطا إجراء تحليل اإƊحدار ƅضمان و اƅبحث تتوزع توزيعا طبيعيا ، ت اƅمذƄور مما يشير إƅى بياƊا
 : وثوق Ɗتائجه ،Ƅما هو مبين في اƅجدول أسفله 

 نتائج معامل االتواء(: 02)الجدول رقم 

 معامل االتواء اأبعاد
 (0.967) نظام التقارير الداخلية

 (0.277) نظام ااستخبارات
 ( 2.526)  بحوث التسويق
 (2.257) نظم دعم القرار

 78SPSS.Vمن إعداد اƅطاƅبة بااعتماد على مخرجات اƅبرƊامج ااحصائي  :المصدر 
 .فرضياتها اختبارو  الدراسة نتائج وتحليل عرض :الثالث المبحث

 تي ذƅك تأ عقب اƅمتبعة، اƅدراسة مƊهجية تبيان محل اƅدراسة وƄذا نمؤسستي حول عامة Ɗظرة أخذ بعد    

 ƅلدراسة، اأول اƅمحور Ɗتائج يحلل و يعرض مƊها فاأول مطاƅب، ثاثة خال من وذƅك واƅتفسير اƅتحليل مرحلة
 .اƅثاƅث اƅمطلب في وذƅك اƅدراسة فرضيات إختبار ثم ƅلدراسة، اƅثاƊي اƅمحور Ɗتائج ويحلل يعرض اƅثاƊي بيƊما

 .ة للدراس اأول المحور نتائج وتحليل عرض :اأول المطلب

 اƅمعلومات Ɗظام وهو أا اƅمستقل باƅمتغير واƅخاصة اƅدراسة هذƊ Ƌتائج عرض اƅمطلب هذا يتخلل    

 .اإحصائية اأساƅيب مختلف على باإعتماد اƅمتغير هذا أبعاد عبارات تحليل خال من اƅتسويقية،وذƅك

 اƅمئوية Ɗسبها و جابات بتƄراراتهااإ هذƋ قدمت :اأول المحور الدراسة حول أفراد عينة إتجاهات عرض -أوا
 ."ت ƅيƄار" مقياس إƅى باإستƊاد وهذا إتجاهها Ƅذƅك إƊحرافها، و متوسطاتها اƅحسابية Ƅذا و

  :بعد نظام التقاريرالداخلية -0
 حول عبارات البعد نظام التقارير الداخلية يوضح اجابات افراد عينة الدراسة(: 00)رقم  الجدول

 رقم

 اƅعبارة

غير موافق 
 بشدة

 اƅمتوسط موافق بشدة موافق محايد غير موافق

 اƅحسابي

 ااƊحراف

 اƅمعياري

Ƌااتجا 

 التƂرار

 

 النسبة

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 موافق 2.968 2.62 72 0 02.1 71 00.0 1 0.0 7 2.1 0 7

 موافق 2.982 2.22 02.1 9 22 79 2.1 0 2 2 2.1 0 0
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 موافق 2.858 2.57 0.0 7 22.1 02 72.1 0 72 0 0.0 7 0

 موافق 2.950 2.72 70.0 0 02.1 71 00.0 1 2 2 2.1 0 0

 موافق 2.927 2.52 2.1 0 22 79 72.1 0 70.0 0 0.0 7 0

 موافق 2.722 2.68 يةنظام التقارير الداخل

 09SPSS.Vبااعتماد على مخرجات البرنامج ااحصائي  من إعداد الطالبة: المصدر
 تأييد تلقى  0 إƅى 1 من على Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية اƅداƅة اƅعبارات بأن Ɗƅا يتضح قباسƅا اƅجدول خال من

 ؛(2.100)واƊحراف معياري قدرƋ ( 0.29)بمتوسط حسابي قدرƋ  .اƅمؤسستين  في اƅمتواجدة اتاإطار  أغلب
 أغلب ، قد اقت تأييد"تحتفظ اƅمؤسسة بƊظام حديث ƅلسجات يتم تحديثه باستمرار" اأوƅى اƅعبارة Ɗجد حيث

من أفراد  1تليها أن اƅمؤسستين  في %02.1فرد وذƅك بƊسبة  71اƅمتواجدة بموافق Ƅاملة من قبل  اإطارات
 0.22د حول هذƋ اƅعبارة قد بلغ ، إا أن اƅمتوسط اƅحسابي إجابات اافرا% 00.0اƅعيƊة أجابوا محايد وذƅك ب

Ɗحراف معياري قدرƋ و  هو ما يميل إƅى درجة موافق حسب اƅسلم ƅيƄارت مما يؤƄد على أن اƅمؤسسة و  2.829ا 
 بإستمرار تحديثه يتم ƄماتؤƄدƋ أغلب إجابات ااطارات محل اƅدراسة هذا ما فر على Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية و تتو 

 تتسم اƅبرامج وأما اƅعبارة اƅثاƊية .اƅمعلومات من اƅتسويق ودائرة اƅتجارة مديرية قبل من باإستفادة يسمح مما

ذهبت ااجابات  ااجهزة اƅمستخدمة في Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية باƅسرعة اƄƅافية في عملية إدخال اƅمعلومات فقد
 اƅعبارة متوسط عن قليا مرتفع بمتوسط وƄƅن اƅسابقة اƅعبارة إتخذته اƅذي اإتجاƊ Ƌفس فياافراد عيƊة اƅدراسة 

يحقق Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية اƅثاƅثة  اƅعبارة Ɗجد حين في ،2.890 قدرƊ Ƌحراف معياري  وا   0 بلغ إذ اƅسابقة
أفراد Ƅان  0مقابل  %22.1فرد و ذƅك باƊƅسبة  02قد اقت موافقة من قبل اƅخزن اƅمƊظم ƅلبياƊات اƅتسويقية و 

و بإƊحراف معياري قدرƋ  0.01، إا أن اƅمتوسط اƅحسابي ƅهذƋ اƅعبارة قد بلغ %72.1رأيهم محايد بƊسبة 
أجهزة اƅمستخدمة في عملية إدخال افق مما يؤƄد عل أهمية اƅبرامج و هو ما يميل إƅى درجة مو ، و 2.909

ƅرابعة .معلومات اƅعبارة اƅتقارير توفرأما اƅمعلومات اƅداخلية اƅافية اƄƅبيئة عن اƅتي اƅمؤسسة قد  معها تتعامل اƅا
اƅذي بلغ بأس به من اافراد بدرجة موافق وهذا ما يوضحه اƅمتوسط اƅحسابي و إستحسƊت قبول عدد ا

يساعد اƊƅظام باƅقدرة على إعداد عد ااول ، أما اƅعبارة ااخيرة من اƅب2.800باإƊحراف معياري بلغ و 0.12
 0.00سط حسابي قدرƋ تقارير عن اƅعمليات اƅداخلية في اƅمؤسسة فقد ذهبت إجابات أفراد عيƊة اƅدراسة بمتو 

 و هذا ما يوضحه اƅجدول اƅمواƅى.و هذا بدرجة موافق  2.801بإƊحراف معياري و 
  .هذا مل يوضحه اƅجدول اƅتاƅي و  :بعد ااستخبارات التسويقية -0
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 يوضح اجابات افراد عينة الدراسة حول عبارات البعد ااستخبارات التسويقية(: 00)الجدول رقم 
 رقم

 اƅعبارة

غير موافق 
 بشدة

 اƅمتوسط موافق بشدة موافق محايد غير موافق

 اƅحسابي

 ااƊحراف

 اƅمعياري

 جاƋاات

 التƂرار

 

 النسبة

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 موافق 0.002 2.22 72.1 0 00.0 70 72.1 0 70.0 0 72 0 2

 موافق 0.002 2.62 72.1 0 20.1 70 02.1 9 2 2 72 0 1

 موافق 0.220 2.82 02.1 9 02 70 00.0 1 2.1 0 0.0 7 9

 موافق 2.802 2.62 2.1 0 02.1 71 02 8 0.0 7 0.0 7 8

 موافق 2.626 2.67 0.0 7 20.0 78 02 8 2 2 0.0 7 72

 موافق 2.722 2.60 نظام ااستخبارات التسويقية

 78SPSS.Vبااعتماد على مخرجات اƅبرƊامج ااحصائي  من إعداد اƅطاƅبة: المصدر
 ااستخبارات اƅتسويقية ، حيث Ɗجد اƅعبارة اƅسادسة تزودموافق درجة هو إتجاهها Ƅان عباراته Ƅل اƅبعد هذا

اƅخارجية قد بلغ متوسط إجابات أفراد اƅدراسة  اƅبيئة في اƅتي تحدث وراتباƅتط اƅمتعلقة باƅمعلومات اƅمؤسسة
يتيح Ɗظام ااستخبارات بدرجة موافق ،أما اƅعبارة اƅسابعة  7.000مع اƊحراف معياري  0.00حوƅها قيمة 

 0.22لغ اƅتسويقية معلومات Ƅافية عن أسعار اƅمƊتجات اƅمماتلة اƅمقدمة من قبل اƅمƊافسين فقد Ƅان متوسطها يب
ارات Ɗفس اƅشيء باƊƅسبة ƅلعبارتين اƅثامƊة يساهم Ɗظام ااستخبوذƅك بدرجة موافق، و 7.702مع إƊحراف معياري 

اƅتاسعة  يهدف Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية إƅى تزويد اƅتسويقية في معرفة حاجات ومتطلبات زبائن اƅمستقبل و 
 اƅتي اƅسابقة اƅعبارات إتجاƊ Ƌفس في مƊها Ƅل ذهبتب حيث إدارة اƅتسويق باƅمعلومات اƅمهمة في اƅوقت اƅمƊاس

 باƊƅسبة Ɗ 7.207حراف وا  0.92 بلغ حسابي متوسط مع اƅمستجوبين اأفراد من به بأس ا عدد موافقة ƅقيت

أما باƊƅسبة ƅلعبارة اƅعاشرة   2.970 قدرƋ معياري وباƊحراف 0.22 بلغ ƅلثاƊية حسابي متوسط مقابل ƅأوƅى
فقد بلغ متوسطها اƅحسابي تواجه اƅمؤسسة  اƅتي واƅتهديدات اƅفرص إƄتشاف في اƅتسويقية ستخباراتاإ تساهم
جماا ƅعبارات هذا اƅبعد فإن Ƅل، و 2.222معياري  باƊحرافو  0.21 ذƅك هذƋ اƅعبارات ƅها إتجاƋ موافق و  ا 

ات اƅتسويقية استخبار هو ما يدل على توفر Ɗظام او  2.120مع إƊحراف معياري  0.20غ بمتوسط إجابات بل
 باƊƅسبة ƅلمؤسستين
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 : بعد بحوث التسويق -2
 يوضح اجابات افراد عينة الدراسة حول عبارات البعد بحوث التسويق(: 02)الجدول رقم

 رقم

 اƅعبارة

غير موافق 
 بشدة

 اƅمتوسط موافق بشدة موافق محايد غير موافق

 اƅحسابي

 ااƊحراف

 اƅمعياري

Ƌااتجا 

 التƂرار

 

 النسبة

% 

 النسبة رالتƂرا

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 موافق 0.260 2.67 70.0 0 22 79 72.1 0 2 2 72 0 77

 موافق 2.825 2.82 70.0 0 20.0 78 70.0 0 72 0 2 2 70

 موافق 2.700 2.92 70.0 0 12 07 72 0 2.1 0 2 2 70

 موافق 2.807 2.57 0.0 7 20.0 78 00.0 1 2.1 0 0.0 7 70

 موافق 2.988 2.72 72.1 0 02 70 02.1 9 2 2 2.1 0 70

 موافق 2.292 2.70 نظام بحوث التسويق

 78SPSS.Vبااعتماد على مخرجات اƅبرƊامج ااحصائي  من إعداد اƅطاƅبة: المصدر
 أهميةر اأƄث اƅعبارة وƄƅن اإطارات إجابات أغلب بموافقة حظيت اƅتسويق  بحوث عبارات Ƅل أن Ɗجد ثيح

تعتمد بحوث اƅتسويق أغراض جمع اƅمعلومات وتحليلها اƅعبارة اƅثاƅثة عشر  في تمثلت اƅدراسة ƅعيƊة باƊƅسبة
، ثم تأتي  2.170معياري  وبإƊحراف 0.82بلغت  بقيمة ƅإجابات متوسط أƄبر بلوغها خال من وذƅكوتفسيرها 

Ɗحراف معياري  0.92قيمته  بمتوسطتحتل بحوث اƅتسويق أهمية Ƅبيرة في اƅسوق  اƅعبارة اƅثاƊية عشر وا 
وجود اƅبحوث اƅتسويق يؤدي بشƄل Ƅبير إƅى معرفة ، بعدها Ɗجد اƅعبارة اƅرابعة عشر واƅتي تƊص على 2.920

مع  0.12بلغ  اƅعبارة هذƅ Ƌقيته اƅذي اƅقبول ومستوىواسعة في تحديد اƅفرص اƅتسويقية واƅمشاƄل اƅتسويقية 
تساهم بحوث اƅتسويق في إيجاد معلومات حول  ، أما اƅعبارة اƅحادي عشر 2.899اƊحراف معياري وصل 

Ɗحراف معياري  0.21بلغ متوسط حسابها  اƅمشƄات اƅتسويقية اƅمختلفة  إهتماما عبارة أقل حين في 7.227وا 

 اƅتي عدم اƅتأƄدحاƅة  من باƅتقليل اƅتسويق بحوث اƅعبار اƅرابعة عشر تقوم في لتتمث اƅدراسة عيƊة أفراد قبل من

و بإƊحراف  0.01إƅى  اإجابات حوƅها متوسط وصل اƅمستقبلية حيث اƅقرارات اتخاذ عƊد اƅمؤسسة تواجه
 مع اƊحراف معياري وصل إƅى 0.10بلغ  عباراته متوسط اƅبعد هذا فإن اƅعموم ، وعلى 2.971معياري 

 .و ذƅك بدرجة موافق  2.080
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 :  بعد نظم دعم القرار -2
 بعد نظم دعم القراراليوضح اجابات افراد عينة الدراسة حول عبارات : ( 02)الجدول رقم 

 رقم

 اƅعبارة

غير موافق 
 بشدة

 اƅمتوسط موافق بشدة موافق محايد غير موافق

 اƅحسابي

 فااƊحرا

 اƅمعياري

Ƌااتجا 

 التƂرار

 

 النسبة

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 موافق 0.220 2.27 70.0 0 02 70 00.0 72 2.1 0 2.1 0 72

 موافق 2.679 2.57 0.0 7 02.1 71 00.0 72 2.1 0 2 2 71

 موافق 2.669 2.22 02 2 22.1 02 72 0 0.0 7 2 2 79

 موافق 2.820 2.67 70.0 0 02.1 70 00.0 72 2.1 0 2 2 78

 موافق 2.862 2.27 0.0 7 02.1 71 02.1 9 72 0 0.0 7 02

 موافق 2.580 2.62 نظم دعم القرار

 78SPSS.Vبااعتماد على مخرجات اƅبرƊامج ااحصائي  من إعداد اƅطاƅبة: المصدر
 

ملة تعتبر Ɗظم دعم اƅقرار مƅƄسادسة عشر Ɗجد ا حيث موافق، درجة هو إتجاهها Ƅان عباراته Ƅل اƅبعد هذا
بقيمة  حوƅها اƅدراسة أفراد إجابات متوسط بلغ قداƅبياƊات اƅخاصة باƅمشƄات Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية و 

يساعد  Ɗظم دعم اƅقرار في بدرجة موافق ، أما اƅعبارة اƅسابعة عشر  7.200و مع إƊحراف معياري  0.01
وبإƊحراف  0.01يبلغ  متوسطها Ƅان فقدت اƅتسويقية اƅتي تؤثر في اƊƅشاط اƅتسويقي اƅمعاƅجة ااحصائية ƅلبياƊا

Ɗظم دعم اƅقرار في يساعد ƅلعبارتين اƅثامƊة عشر  باƊƅسبة اƅشيء موافق وƊفس بدرجة وذƅك 2.218معياري 
ƅقرار على ƅتاسعة عشر  تعتمد Ɗظم دعم اƅمƊاسب و اƅسرعة في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي اتحقيق اƅدقة و 

 اƅعبارات إتجاƊ Ƌفس في مƊها Ƅل ذهبت حيثاƅحاسب في اƅحصول على اƅمعلومات اƅازمة ƅمتخذ اƅقرار 

و إƊحراف  0.20بلغ  حسابي متوسط مع اƅمستجوبين اأفراد من به بأس ا عدد موافقة ƅقيت اƅتي اƅسابقة
، أما باƊƅسبة  Ɗ2.920حراف معياري و بإ 0.21باƊƅسبة ƅأوƅى مقابل متوسط ƅلثاƊية بلغ  2.228معياري 

فقد بلغ يساعد استخدام Ɗظم دعم اƅقرار في اƅعملية اƅتسويقية على حل اƅمشاƄل غير اƅروتيƊية ƅلعبارة اƅعشرون 
جماا ƅعبارات هذا اƅبعد فإن Ƅل هذƋ، و  2.922وبإƊحراف معياري  0.01متوسطها اƅحسابي  اƅعبارات ƅها  ا 
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هو ما يدل على توفر Ɗظم دعم و  2.097مع إƊحراف معياري  0.20غ جابات بلذƅك بمتوسط إإتجاƋ موافق و 
 .اƅقرار باƊƅسبة ƅلمؤسستين

 
  :نظام المعلومات التسويقية-5

 :يالتسويق المعلومات نظام محوررات عبا حولالدراسة  عينة رادأف إجابات( 05)رقم جدول

 ااتجاƋ ااƊحراف اƅمعياري اƅمتوسط اƅحسابي Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية 

 موافق 2.205 2.66 (7-02)

 SPSS V19من إعداد اƅطاƅبة بااعتماد على مخرجات  :اƅمصدر

بمؤسستين  اƅمتواجدة اإطارات إجابات أغلب بأن أوضحت واƅتي ، 12 إƅى 1 من اƅعبارات جميع يشمل حيث
 اƅحسابي اƅمتوسط خال من ذƅك ويتجلى مؤسستهم في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام بوجود محل اƅدراسة يقرون

 2.205 قدرƋ معياري Ɗحرافوا   2.66بلغ واƅذي ƅإجابات اإجماƅي
 إجابات أفراد عينة الدراسة حول عبارات محور الثاني  القرار ااستراتيجي: ثانيا 
Ɗحرافها، متوسطاتها اƅحسابية Ƅذا و اƅمئوية Ɗسبها و اإجابات بتƄراراتها هذƋ قدمت     وهذا إتجاهها Ƅذƅك وا 

 :أدƊاƋ اƅجدول في وذƅك ،"ت ƅيƄار" مقياس إƅى باإستƊاد
 القرار ااستراتيجي نة الدراسة حول عبارات محورإجابات أفراد عي:  (06)الجدول رقم

 رقم

 اƅعبارة

غير موافق 
 بشدة

 اƅمتوسط موافق بشدة موافق محايد غير موافق

 اƅحسابي

 ااƊحراف

 اƅمعياري

Ƌااتجا 

 التƂرار

 

 النسبة

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 النسبة التƂرار

% 

 موافق 2.605 2.22 02 2 20.0 78 72.1 0  2 2 2 7

 موافق 2.809 2.52 72 0 02 70 02.1 70 2 2 0.0 7 0

 محايد 2.992 2.22 2.1 0 02.1 70 00.0 1 02 2 0.0 7 0

 محايد 2.765 2.27 2.1 0 00.0 72 02 70 72 0 2 2 0

 موافق 0.222 2.57 70.0 0 02 70 00.0 1 2.1 0 2.1 0 0
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 موافق 2.982 2.72 72.1 0 00.0 72 00.0 1 2 2 2.1 0 2

 موافق 2.968 2.22 2.1 0 02.1 70 00.0 0 2.1 0 2.1 0 1

 موافق 2.925 2.77 70.0 0 20.0 78 72.1 0 2 2 2.1 0 9

 موافق 2.680 2.27 2 2 02.1 71 00.0 72 72 0 2 2 8

 موافق 0.222 2.57 02 2 00.0 72 00.0 72 72 0 0.0 7 72

 موافق 2.927 2.52 02 2 00.0 1 02.1 70 72 0 2 2 77

 موافق 2.708 2.77 70.0 0 00.0 72 02 8 0.0 7 2 2 70

 موافق 2.927 2.92 02.1 9 02.1 70 01.0 1 2 2 0.0 7 70

 محايد 0.009 2.27 72.1 0 02.1 9 00.0 70 0.0 7 72 0 70

 موافق 2.250 2.59 ااستراتيجي القرار

 78SPSS.Vتماد على مخرجات اƅبرƊامج ااحصائي بااع من إعداد اƅطاƅبة: المصدر
تحليل اتجاهات أفراد عيƊة اƅدراسة حول محور اƅقرار ااستراتيجي حيث سيتم تحليل Ƅل عبارات هذا اƅمتغير 

تطويرها وفقا تقوم اƅمؤسسة بتحسين مƊتجاتها و  باƅترتيب وفقا أهمية Ƅل عبارة ، إƊطاقا من اƅعبارة ااوƅى 
 إجاباتهم ƄاƊت أغلبهم أن حيث اƅمستجوبة اإطارات ƅدى Ƅبيرة أهمية اƅعبارة ƅهذƋ أن ƅتسويقية حيثƅمعلوماتها ا

Ɗحراف معياري و  0.20وذƅك بمتوسط حسابي بلغ موافق  بدرجة اƅعبارة ƅهذƋ مؤيدة ، بعد ذƅك Ɗجد 2.270ا 
 إطارات إجابات معظم أن حيثاƅثاƅثة عشر أجمع اƅمعلومات اƅازمة قبل إتخاذ اƅقرار ااستراتيجي اƅعبارة 

وبإƊحراف معياري قدرƋ  0.80بلغ  قد اƅدراسة عيƊة أفراد متوسط اإجابات Ƅƅون Ɗظرا موافق درجة في تصب
اƅعبارتين  تأتي ثم،بجمع اƅمعلومات قبل اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي  نهذا يدل على أن اƅمؤسستين تقوماو  2.821

اƅثاƊية عشر حدوث تغيرات جديدة اƅترويجية و  اƅقرارات اتخاذ مهما في ادور  اƅخارجية اƅظروف اƅثامƊة تلعب
 ƅقيت اƅتي اƅسابقة اƅعبارة إتجاƊ Ƌفس في مƊها Ƅل ذهبت حيثرارات ااستراتيجية بصورة سريعة تستلزم اتخاذ اƅق

Ɗحراف معياو  0.11بلغ Ƅƅاهما  حسابي متوسط مع اƅمستجوبين اأفراد من به بأس ا عدد موافقة ري باƊƅسبة ا 
 اختيار ، ثم تليها اƅعبارة اƅسادسة يتم 2.109تقل بمقدار عشر في حين اƅعبارة اƅثاƊية  ƅ2.800لعبارة ااوƅى 

موافقة من قبل اƅتي اقت حوƅهم و  اƅمجمعة اƅمعلومات على اعتمادا اƅمƊتجات ƅتصريف واƅوسطاء اƅموزعين
، ما يدل على درجة اƅموافقة  2.892اƊحراف معياري و  Ɗ0.10ت اجابتهم متوسطها يقدر بƅتي Ƅاااطارات و 

 اأمثل اأسلوب اختيار اƅسوق وتحليل بدراسة اƅمؤسسة عقب اƅعبارة اƅسابقة تأتي اƅعبارتين اƅخامسة تقومو 
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 ذهبت اƅعاشرة أمتلك اƅقدرة على تحديد اƅمشƄات اƅتي تحيط باƅمؤسسة حيثمƊتوجاتها اƅجديدة واƅعبارة  ƅتوزيع

 متوسط مع اƅمستجوبين اأفراد من به بأس ا عدد موافقة ƅقيت اƅتي اƅسابقة اƅعبارة إتجاƊ Ƌفس في امƊه Ƅل

Ƅذƅك باƊƅسبة ƅلعبارتين اƅثاƊية تقوم بدرجة موافق ، و  7.202ب اƊحراف معياري  و  ب0.01بلغ Ƅƅاهما  حسابي
اƅعبارة Ɗتوجات اƅجديدة اƅممƄن إضافتها و اƅمؤسسة من خال دراسة اƅمرƄز اƅتƊافسي اƅمتوقع ƅلمƊتوج بتحليل اƅم

اƊƅسبة ƅلعبارة أما اƊحراف اƅمعياري فبلغ ب 0.00اƅحادية عشر  حيث بلغ اƅمتوسط اƅحسابي Ƅƅلتا اƅعبارتين ب 
 مهما دورا اƅداخلية اƅظروف ، ثم Ɗجد اƅعبارة اƅسابعة تلعبباƊƅسبة ƅلعبارة اƅثاƊية 2.801و 2.978ااوƅى ب 

بإƊحراف معياري بلغ  0.02إƅى  حوƅها اƅدراسة ƅعيƊة اإجابات متوسط اƅتي وصلاƅترويجية و  اتاƅقرار  اتخاذ في
اƅرابعة ة اƅعبار  في واƅمتمثلة اƅدراسة عيƊة أفراد باƊƅسبة أهمية اƅعبارات بأقل وصواموافق ، ذƅك بإتجاƋ و  2.829

اƅعبارة اƅرابعة عشر امتلك واƅجديدة و  اƅيةاƅح اƅمƊتوجات تسعير عƊد واƅموارد اأهداف بمراجعة اƅمؤسسة تقوم
 وذƅك محايد درجة Ɗحو تتوجه اإطارات هذƋ أغلب إجابات ƄاƊت اƅقدرة على اتخاذ قرارات حاسمة ƅلمؤسسة حيث

 7.708و  2.120اƊحراف معياري باƊƅسبة ƅلعبارة ااوƅى قدر ب و  0.01حسابي Ƅƅلتا اƅعبارتين ب  بمتوسط
 معلومات على بƊاءا وتخفضها مƊتجاتها أسعار اƅمؤسسة ، أما اƅعبارة اƅثاƅثة ترفعيهاباƊƅسبة ƅلعبارة اƅتي تل

 .هي ذات اتجاƋ يƊتمي ƅدرجة محايد و   2.880واƊحراف معياري بلغ  0.00وذƅك بمتوسط حسابي قدرƋ تسويقية 
 .الدراسة  فرضيات إختبار :الثالث المطلب

 اإحصائية، اأساƅيب ببعض باإستعاƊة إختبارها تم وƅقد اسة،اƅدر  عليها بƊيت اƅفرضيات من مجموعة توجد   

 :يلي ماƄ موضح ذƅك وƄل

 :في واƅمتمثلة :الرئيسية الفرضية إختبار -أوا
H0  : ذو دالة إحصائية لنظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار ااستراتيجي عند مستوى ا يوجد دور

 (α=  2025)الدالة     
فإƊه  وعليه اƅفرضية، هذƋ إختبار اƊƅموذج صاحية مدى من اƅتأƄد وجب اƅرئيسية اƅفرضية إختبار بلوق أوا   
 :أسفله اƅجدول في موضحة Ɗتائجهو  ƅ(Analysis of variance)إƊحدار  اƅتباين تحليل إستخدام تم

 الرئيسية الفرضية ارإختب النموذج صاحية من للتأƂد لإنحدار التباين تحليل نتائج :(07)الجدول رقم 

مجموع  مصدر التباين 
 المربعات 

متوسط  درجات الحرية 
 المربعات 

مستوى دالة  المحسوبة Fقيمة
F 

 *0.026 3.321 0.513 4 2.052 اانحدار
 0.154 25 3.861 الخطأ

 29 5.913 المجموع الƂلي 
 . SPSS.V19برƊامج  اƅطاƅبة بااعتماد على من إعداد :المصدر
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          (.α =2020)داƅة إحصائية عƊد مستوى اƅداƅة ذات *

 0.347(= R2)معامل التحديد 

 . = 0.589(R)معامل اارتباط 

 بقيمة  وذƅك 3.321 بلغت اƅمحسوبة (F)قيمة  بأن Ɗƅا يتضح أعاƋ اƅجدول في اƅواردة اƊƅتائج خال من   

          ما يثبت صاحية اƊƅموذج إختبار ،هذا اƅداƅة  مستوى من أقل وهي 0.026 مقدارها إحتماƅية
   (Linear Regression) اƅبسيط اإƊحدار أسلوب بإستخدام بعد ما في إختبارها تم واƅتي اƅرئيسية، اƅفرضية
 Ɗظام اƅمستقل اƅمتغير وبين ياإستراتيج اƅقرار في واƅمتمثل اƅتابع اƅمتغيرين تحديد اƅعاقة بين  بغية وذƅك

 :اƅمواƅي اƅجدول في Ɗتائجه أهم تلخيص تم وقد سويقيةاƅت اƅمعلومات
 نتائج اختبار تحليل اانحدار لدور نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار ااستراتيجي: (08)الجدول 

   
 (X)المتغير المستقل 

معامل 
اإنحدار 

B)) 

قيمة 
 المحسوبة

T)) 

مستوى 
الدالة 

(Sig) 

قيمة 
المحسوبة 

(F) 

معامل 
إرتباط ا
(R) 

معامل 
التحديد 

(R2) 
 2.001 2.098 2.806 *2.227 0.095 2.022 نظام المعلومات التسويقية 

 SPSS.V19اƅطاƅبة بااعتماد على برƊامج من إعداد :المصدر      (.α =2020)ذات داƅة إحصائية عƊد مستوى اƅداƅة *

       (.α =2020)اƅداƅة  مستوى عƊد صائيةإح داƅة ذات عاقة وجود إƅى اƅجدول هذا معطيات تشير   

 اƅدراسة محل ناƅمؤسستي في اإستراتيجي اƅقرار اƅتابع واƅمتغير اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام اƅمستقل اƅمتغير

Ƅذا قيمة و  ƅ0.972تي بلغت ااƅمحسوبة و    (f) من Ƅل قيمة اƅدور هذا معƊوية يؤƄدو  بيƊهما، دور وجود وباƅتاƅي
(T ) غةƅباƅة بلغ  0.780اƅداƅهو أقل منو  2.201بمستوى ا (2020= α.) ك تشير قيمة معامل اارتباط وƅذƄ
(R ) متغيرين هيƅعاقة بين اƅى أن قوة اƅمعلومات  2.098إƅظام اƊ وهي عاقة طردية قوية، حيث فسر متغير

ماد على قيمة معامل ن اƅتباين اƄƅلي اƅحاصل في مستوى اƅقرار ااستراتيجي  بااعتم %00.1اƅتسويقية 
، وƄما بلغت قيمة تأثير Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية على مستوى اƅقرار ااستراتيجي في اƅمؤسسة ( 0R)اƅتحديد 

ل ما سبق ترفض ، و باƅتاƅي من خا 2.022اƅذي بلغت قيمته ( (BااƊحدارخط  محل اƅدراسة بمعامل 
 :على  اƅتي تƊصتقبل اƅفرضية اƅبديلة و و اƅفرضية اƅصفرية 

ت اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي عƊد مستوى اƅداƅة ايوجد دور ذو داƅة احصائية Ɗƅظام اƅمعلوم"
(2025  =α)". 

ختبارها Ɗصها عرض تم أربع فرضيات في تتجسد اƅتي و:الفرعية الفرضيات إختبار -ثانيا  :يلي فيما وا 

 :على تƊص واƅتي :اأولى الفرعية الفرضية
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:H0ااستراتيجي عند مستوى الدالة   إتخاذ القرار في الداخلية لنظام التقارير ذو دالة إحصائية  دور يوجد ا
(2025  =α) . 

 :يلي ما على Ɗتائجه أفرزت واƅذي اƅبسيط اإƊحدار اƅفرضيةفي إختبار هذƋ  إستخدم وƅقد

 الداخلية في اتخاذ القرار ااستراتيجينتائج اختبار تحليل اانحدار لدور التقارير :  (09)رقم  الجدول

 
المتغير المستقل ااول  

(X1) 

معامل 
اإنحدار 

B)) 

قيمة 
 المحسوبة

T)) 

مستوى 
الدالة 

(Sig) 

قيمة 
المحسوبة 

(F) 

معامل 
اإرتباط 

(R) 

معامل 
التحديد 

(R2) 
 2.027* 7.087 2.022 نظام التقارير الداخلية 

  
0.666 2.001 2.202 

 . SPSS.V19اƅطاƅبة بااعتماد على برƊامج من إعداد :المصدر      (.α =2020)حصائية عƊد مستوى اƅداƅة ذات داƅة إ*

 اƅبعد  بين (α =2020)اƅداƅة  مستوى عƊد إحصائية داƅة ذات عاقة وجودي اأƊه  Ɗƅا يتضح اƅجدول خال من
 دور ا يوجد وباƅتاƅي اƅدراسة محل نتياƅمؤسس في یاإستراتيج اƅقرار اƅتابع واƅمتغير اƅداخلية تقاريراƅ اƅمستقل

بمستوى اƅداƅة  7.087غة اƅباƄ(T) ƅذƅك قيمة و  7.222اƅباƅغة  اƅمحسوبة   (F) قيمة  دعمته ما هذا بيƊهما،
 ،إضافة ( α =2020) داƅة عƊد مستوى اƅداƅةغير  (T)و (F)باƅتاƅى فإن قيمة و  2.20وهو أƄبر من  2.021

 ما فقط يفسر اƅداخلية تقاريراƅ بعد أن إا، فةهي ضعيو  2.001 بƊسبة وذƅك اƅمتغيرين بين باطاإرت قوة إƅى

تبلغ  حيث (B)اإƊحدار  خط معامل إرتفاع Ƅذƅك اإستراتيجی،اƅقرار  في اƅحاصل اƅتباين من  Ɗ0.2%سبته 
 :على تƊص واƅتي اƅصفرية تقبل اƅفرضية سبق ما خال من ، وباƅتاƅي2.700قيمته 

الدالة  مستوى القرار ااستراتيجي عند إتخاذ في لتقارير الداخليةا لنظام  ذو دالة احصائية دور يوجدا"
(2020= α.) 

 :يلي فيما فحوها واƅمتمثل :الثانية الفرعية الفرضية

:H0توىمس لنظام ااستخبارات التسويقية  ف اتخاذ القرار ااستراتيجي عند دور ذو دالة إحصائية  يوجد ا 

 (α=  2025)الدالة  
 :اƅتاƅية اƊƅتائج إƅى أفضى واƅذي اƅفرضية، هذƋ صحة مدى إختبار اƅبسيط اإƊحدار أسلوب إعتماد تم وƅقد
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 في اتخاذ القرار ااستراتيجي ااستخبارات التسويقية نتائج اختبار تحليل اانحدار لدور :  (02)رقم  الجدول

 
المتغير المستقل الثاني  

(X2) 

معامل 
اإنحدار 

B)) 

قيمة 
 المحسوبة

T)) 

مستوى 
الدالة 

(Sig) 

قيمة 
المحسوبة 

(F) 

معامل 
اإرتباط 

(R) 

معامل 
التحديد 

(R2) 
 2.222 2.292 2.082 2.670 2.207 2.250 نظام ااستخبارات التسويقية 

 78SPSS.Vبااعتماد على مخرجات اƅبرƊامج ااحصائي  من إعداد اƅطاƅبة: المصدر
 اƅبعد  بين (α =2020)اƅداƅة  مستوى عƊد إحصائية داƅة ذات عاقة يوجد على أƊه ا أعاƋ اƅجدول يؤƄد   

 اƅدراسة مما يعƊي  محل ناƅمؤسستي في اإستراتيجی اƅقرار اƅتابع Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية واƅمتغير اƅمستقل

 2.001غة اƅباƄ(T) ƅذƅك قيمة و  2.790اƅباƅغة  محسوبة اƅ  (F) قيمة  دعمته ما هذا بيƊهما، دور ا يوجدبأƊه 
داƅة عƊد مستوى اƅداƅة غير  (T)و (F)و باƅتاƅى فإن قيمة  2.20هو أƄبر من و  2.210بمستوى اƅداƅة 

(2020= α ) ما أـنƄ ،متغيرين بين اإرتباط قوةƅوهي عاقة ضعيفة 2.292بلغت  ا ، Ƌبعدوهذا ما يفسر 

 إƅى بلوغ معامل Ƅذƅك اƅقرار اإستراتيجی، في اƅحاصل اƅتباين من % Ɗ 2.2سبته مابية ااستخبارات اƅتسويق

 تƊص اƅتي اƅصفرية تقبل اƅفرضية سبق ما خال من ، وباƅتاƅي 2.200تبلغ قيمته  حيث (B)اإƊحدار  خط

 مستوى اتيجي عندالقرار ااستر  إتخاذ فيلنظام ااسخبارات التسويقية ذو دالة احصائية  دور يوجدا" :على

 ."(α =2020)الدالة 
 :على تƊص واƅتي:الثالثة الفرعية الفرضية

:H0إتخاذ القرار ااستراتيجي عند مستوى الدالة   لبحوث التسويق في دورذو دالة إحصائية  يوجد ا
(2025  =α)  

 :يلي ما على Ɗتائجه أفرزت واƅذي اƅبسيط اإƊحدار في إختبار هذƋ اƅفرضية إستخدم وƅقد
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 في اتخاذ القرار ااستراتيجيبحوث التسويق نتائج اختبار تحليل اانحدار لدور :  (00)رقم  الجدول

 
المتغير المستقل الثالث  

(X3) 

معامل 
اإنحدار 

B)) 

قيمة 
 المحسوبة

T)) 

مستوى 
الدالة 

(Sig) 

قيمة 
المحسوبة 

(F) 

معامل 
اإرتباط 

(R) 

معامل 
التحديد 

(R2) 
 2.200 2.072 0.092 *2.066 7.702 2.090 بحوث التسويق 

على مخرجات اƅبرƊامج  اƅطاƅبة بااعتماد من إعداد :المصدر      (.α =2020)ذات داƅة إحصائية عƊد مستوى اƅداƅة *
 78SPSS.Vااحصائي 

 (α =2020)اƅداƅة  مستوى عƊد إحصائية داƅة ذات عاقة يوجود يتجلى Ɗƅا أƊه ا  من خال هذا اƅجدول   
 اƅدراسة مما يعƊي  محل ناƅمؤسستي في اإستراتيجی اƅقرار اƅتابع بحوث اƅتسويق واƅمتغير اƅمستقل اƅبعد  بين

اƅتي بلغت   Ƅ(T)ذƅك قيمة و 7.082اƅباƅغة  اƅمحسوبة   (F)قيمة  دعمته ما هذا بيƊهما، دورا يوجد بأƊه 
داƅة عƊد مستوى  غير (T)و (F)ى فإن قيمة و باƅتاƅ 2.20هو أƄبر من و  2.022بمستوى اƅداƅة  7.702
 بعد أن إا، هي عاقة ضعيفة و  ، 2.072بلغت  اƅمتغيرين بين اإرتباط قوة، Ƅما أـن ( α =2020)اƅداƅة 

 معامل إƅى بلوغ Ƅذƅك اƅقرار اإستراتيجی، في اƅحاصل اƅتباين من  % Ɗ0.0سبته ما فقط بحوث اƅتسويق يفسر

 تƊص اƅتي اƅصفرية تقبل اƅفرضية سبق ما خال من ، وباƅتاƅي2.780لغ قيمته تب حيث (B)اإƊحدار  خط

الدالة  مستوى القرار ااستراتيجي عند إتخاذ التسويق فيلبحوث ذو دالة احصائية  دور يوجدا":على
(2020= α)". 

 :على تƊص واƅتي:الفرعية الرابعة  الفرضية

:H0إتخاذ القرار ااستراتيجي عند مستوى الدالة   القرار في لنظم دعم ذو دالة إحصائية  دور يوجد ا
(2025  =α)  

 :يلي ما على Ɗتائجه أفرزت واƅذي اƅبسيط اإƊحدار في إختبار هذƋ اƅفرضية إستخدم وƅقد   

 في اتخاذ القرار ااستراتيجينظم دعم القرار نتائج اختبار تحليل اانحدار لدور :  (00)رقم  الجدول

 
مستقل الرابع  المتغير ال

(X4) 

معامل 
اإنحدار 

B)) 

قيمة 
 المحسوبة

T)) 

مستوى 
الدالة 

(Sig) 

قيمة 
المحسوبة 

(F) 

معامل 
اإرتباط 

(R) 

معامل 
التحديد 

(R2) 
 2.082 2.000 00.772 2.220* 0.007 2.202 نظم دعم القرار 

مخرجات اƅبرƊامج  اƅطاƅبة بااعتماد على دمن إعدا :المصدر      (.α =2020)ذات داƅة إحصائية عƊد مستوى اƅداƅة *
 78SPSS.Vااحصائي 
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 اƅبعد  بين (α =2020)اƅداƅة  مستوى عƊد إحصائية داƅة ذات عاقة وجود Ɗƅا يتضح اƅجدول خال من   
 دور وجود وباƅتاƅي اƅدراسة محل ناƅمؤسستي في اإستراتيجی اƅقرار اƅتابع Ɗظم دعم اƅقرار واƅمتغير اƅمستقل

ƅة بمستوى اƅدا0.007اƅباƅغة  Ƅ(T)ذƅك قيمة و 77.110اƅباƅغة اƅمحسوبة   (F) قيمة  دعمته ما هذا Ɗهما،بي
 إƅى ،إضافة ( α =2020) داƅة عƊد مستوى اƅداƅة (T)و (F)باƅتاƅى فإن قيمة و  2.20وهو أقل من  2.220

 من  Ɗ08.2%سبته  ما فقط يفسرƅقرار Ɗظم دعم ا بعد أن إا،  2.000 بƊسبة وذƅك اƅمتغيرين بين اإرتباط قوة

، 2.000تبلغ قيمته  حيث (B)اإƊحدار  خط معامل إرتفاع Ƅذƅك اƅقرار اإستراتيجی، في اƅحاصل اƅتباين
 دور يوجد" :أƊه أ على تƊص واƅتي اƅبديلة اƅفرضية تقبل و  اƅصفرية اƅفرضيةترفض  سبق ما خال من وباƅتاƅي

 (.α =2020)الدالة  مستوى القرار ااستراتيجي عند اتخاذ في ارلنظم دعم القر ذو دالة احصائية 
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 خاصة الفصل

هذا اƅفصل قمƊا بإسقاط اƅجاƊب اƊƅظري على اƅواقع اƅعملي من خال اƅدراسة اƅتطبيقية اƅتي قادتƊا  في     
 ƅلمياƋسسة قديلة باƅتحديد في مؤ و  ااستراتيجي اƅقرار اتخاذ دور Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية فيƅلتعرف على 

أين تعرفƊا هƊاك على Ƅل من Ɗشأة ، اƅمعدƊية بواية بسƄرة ƅلمياƄƋذƅك مؤسسة اƅمƊبع اƅمعدƊية ببلدية جمورة و 
بعدها  Ƅما تم تأطير هذƋ اƅدراسة من خال عدة جواƊب إƊطاقا من اƅمƊهج اƅمتبع ،تين اƅمؤسستين ،اوتطور ه

من عيƊة  %10حيث بلغت Ɗسبة ااستجابة . رطاا 02 ات قدرت بـقمƊا بتوزيع استمارة على عيƊة من ااطار 
ما مساهمة Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في اتخاذ "هدفƊا من خاƅها اإجابة على إشƄاƅية دراستƊا  Ƅان. اƅدراسة

 SPSSبعدها قمƊا بتفريغها ومعاƅجتها باستخدام برƊامج  ؛"؟محل اƅدراسة تي اƅمؤسس في اƅقرار ااستراتيجي 

V19 . تيƅرئيسية اƅفرضية اƅى صحة وقبول اƅا إƊية، توصلƊميداƅدراسة اƅتائج اƊ وبعد عرض وتحليل وتفسير
رفض ثاث اƅفرضيات اƅفرعية و  ة واحدة من بين أربع فرضيات فرعيةوضعƊاها باإضافة إƅى صحة اƅفرضي

اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي دور ذو داƅة إحصائية Ɗƅظام اƅمعلومات ، وخلصƊا إƅى أƊه يوجد اƅمتبقية 
 (.α=2.20)عƊد مستوى اƅداƅة اƅمƊبع ƅلمياƋ اƅمعدƊية بسƄرة ستي قديلة و في مؤس
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 خاتمة عامة

 

 وعليه اƅحاƅي واقعها أو يحاضرها اهتمامها من أƄبر بدرجة بمستقبلها تهتم اƅمؤسسات اƊƅاجحة أن اƅقول يمƄن

 بƄل ƅلمعلومات اƊفجار حاƅة Ɗعيش واƅيوم اƅمؤسسةمستقبل  إدارة حقيقة تعƊي إƊما اƅفاعلة اƅتسويقية اإدارة فإن

 اƅمعلوماتية اƅتطورات تواƄب ا اƅتي ومؤسسات واƅتƊƄوƅوجي اƅعلمي اƅتطور Ɗتيجة معان من اƄƅلمة هذƋ تعƊيه ما

 وعليه .اƅمرجوة اأهداف وتحقق وتƊمو تصمد أن يمƄن ا ƅلمعلومات فعال Ɗظام خال من معها وتتƄيف اƅهائلة

 إا يأتى ا وهذا اƅمƊاسب، اƅوقت وفي ومائمة صحيحة تسويقية معلومات ƅتوفر دائمة بحاجة دائما اƅمؤسساتف

 . اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام هو معين Ɗظام خال من

 وقد  ااستراتيجياتخاذ اƅقرار  في اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام دور على اƅضوء ƅتسلط اƅدراسة هذƋ وجاءت

 باƅجاƊب خاص وجزء اƊƅظري باƅجاƊب خاص مƊها اƊƅتائج من مجموعة إƅى اأربعة فصوƅها عبر توصلƊا

 مؤسسات اƅ واقع تغيير في مفيدة تƄونأن  Ɗعتقد اƅتي واƅتوصيات ااقتراحات بعض تقديم إƅى وعمدƊا اƅتطبيقي،

 .خاصة أو عامة ƄاƊت سواء اƅجزائرية
 :النتائج النظرية 

 اƅمستقل باƅمتغير اƅمتعلقة اƊƅظرية اƅمفاهيم بعض اتضاح إƅى اƊƅظري جاƊب تمحورت هذƋ اƅدراسة من خال

 :يلي ما في واƅموجزة اƅقرار اإستراتيجی أي اƅتابع اƅمتغير وƄذا اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام في اƅمتمثل

  مؤسسةƅظاما تعد اƊ اصرها و و  محيطهاتؤثر في مفتوحا تتأثر وƊتحقيق اأهدافأجز عƅ املƄائها بحيث تت 
 .اƅتي تسعى اƅمؤسسة إƅى تحقيقها

  مؤƅمعلومات موردا هاما في حياة اƅبدائل و  سسة ،أضحت اƅمية اƊوذات خصائص ااختيارتفيد في ت ،
 .رار أفضل ƅبƊاء أسبقية تƊافسية وتحقيق استراتيجية اƅمؤسسةتƊاسب اƅقرارات اƅمختلفة بما يؤدي إƅى ق

 معلوماتƅتي قد يتعذر ، تواجه اادارة في ظل ما يسمى بثورة اƅات اƊبياƅميات هائلة من اƄ تسويقƅا
ويسهم Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في تحقيق  ،مائمتها ƅحاجتها وƅية ƅعدمااستفادة مƊها بصيغتها اا

ƅبيذƅمتمثلة في تجميع اƅجزها واƊتي يƅوظائف اƅمعلوماتك من خال اƅجتها وتخزين اƅات ومعاƊا 
 .تحديثها و 
  تسويقيةƅمعلومات  اƅظام اƊ قد برز مصطلحƅات أوائل في ظهر حيثƊتسعيƅتيجة اƊ لتطوراتƅ  هامةƅا

 .اƅمؤسسة فيه تƊشط اƅذي اƅمحيط في حدثت اƅتي
  ما يقومƄ ، تواصل وااستمراريةƅسمات تمثلت في اƅتسويقية مجموعة من اƅمعلومات اƅظام اƊ تسبƄي

بتحويل اƅبياƊات اƅتي تم جمعها من اƅمحيط اƅخارجي واƅداخلي اƅى معلومات حيث يقوم بتحليل 
 .معلومات اƅضرورية إدارة اƅتسويقيهدف اƅى توفير اƅ اƅمعلومات باستخدام اƊƅماذج اƅرياضية Ƅما

 قدƅ ماذج من مجموعة علماء عدة وضعƊƅظام اƊƅ معلوماتƅتسويقية، اƅا Ƌماذج هذƊƅات توضح اƊوƄم 

 موذجإƅى Ɗ إضافة ، "وستافورد براين" وƄذا "Ƅوتلر فليب" Ɗموذج أشهرها Ɗجد أمثلتها من اƊƅظام، هذا

 ."ماƄليود رايموƊد"
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  ونƄتسويقية في أيتƅمعلومات اƅظام اƊ ماذجƊ ظام و محتوىƊƅهذا اƅ ات فرعيةƊوƄظام متمربعة مƊ ثلة في
 .Ɗظم دعم اƅقرارارات اƅتسويقية ، بحوث اƅتسويق،و Ɗظام اإستخباƅداخلية و  اƅتقارير

  تقاريرƅداخليةتمثل اƅتسويقية حيث اƅمعلومات اƅظام اƊ اتƊوƄداخل من معلومات بتوفير قومت أحد م 

 اإستراتيجيات إعداد في اƅتسويق مدراء يستخدمها واƅتي وأدائها اƅتسويقية باأƊشطة واƅمتعلقة اƅمؤسسة

  .اƅتسويقية
 عƅهج اƊمƅتسويق باƅما يعتبر بحوث اƄ شرƊجمع وتحليل وƅ مستخدمƅجة  استعمالو لمي اƅمعاƅ معلوماتƅا

 .اƅمزيج اƅتسويقي  عƊاصر بأحد حاƅة تسويقية معيƊة متعلقة
  ظامƊ تسويقية أماƅوسائل من مجموعة بمثابةااستخبارات اƅسقة اƊمƅظمة اƊمƅاملة واƄمتƅتي واƅتسمح  ا

 باƅمعلومات تزويدها خال محيطها اƅخارجي من في اƅحاصلة اƅتطورات إدراك على باستمرار ƅلمؤسسة

 طريق عن اإستخبارات هذƋ وتƄون ، راراتها ااستراتيجيةق وتطوير تعديل بهدف تلك اƅتطورات عن

 اƅمؤسسة عاقات طريق عن وƄذƅك اƅمتخصصة، اƅمجات وقراءة ƅأخبار واƅدائمة اƅمتابعة اƅمستمرة

 .اƅتجاريين واƅممثلين واƅموزعين اƅزبائن واƅموردين مع

  بدائلƅمفاضلة بين اƅقرار على اƅحاسوب تساعد متخذ اƅية على اƊمبƅظم اƊ قرار هيƅظم دعم اƊ وأما
 .مها بااستخدام اƊƅماذج اƅرياضيةوتقيي

 قرار ف عريƅه اإستراتيجی اƊررة غير قرارات عن عبارة بأƄمدى بعيدة رؤية ذات متƅإتخاذها يتطلب ا 

 إستمرارية على اƅمستقبلية إƊعƄاساتها Ɗظرا Ƅبيرة مƄاƊياتاƅمؤسسة و إ محيط مع تتجاوب معمقة دراسة
 .اƅمؤسسة

  قرارات ااستراتيجيةƅوات تتعلق اƊتج جديد وفتح قƊتي يتم اتخاذها في دخول اسواق جديدة و تسويق مƅا
 .إƅخ و ذƅك بعد دراسة تحليلية ƅلمحيط اƅداخلى و اƅخارجي ...توزيع و ترويج اƅمƊتجات 

 قرار إتخاذ يتمƅطاقا اإستراتيجی اƊداخلی تحليل من إƅمحيط اƅخارجی اƅلمؤسسة، واƅ تحليلƅوهذا ا 

يلعب  حيث اƅتسويقية، اƅمعلومات Ɗظام ويوفرها يتيحها اأخيرة هذƋ اƅمعلومات، من مجموعة إƅى يستƊد
 Ƅل من بحوث توفرها اƅتي اƅمعلومات خال من وذƅك اإستراتيجی، اƅقرار إتخاذ في مهم دور Ɗظام هذا

 اƅمعلومات هذƋ تقدم Ƅما اƅداخلية و Ɗظم دعم اƅقرار، اƅسجات وƄذا اƅتسويقية واإستخبارات اƅتسويق

 .   ااستراتيجية اتقرار  إتخاذ سبيل ƅإطارات اƅعليا في اƅدعم واƅسƊد
 

:النتائج التطبيقية   

  متواجدةƅمؤسستي قديلة و إن معظم ااطارات اƅذينباƅرة  واƄية بسƊمعدƅا Ƌلمياƅ بعƊمƅإستجوابهم تم ا 

به بمجال  بأس ا علمي مؤهل سƊة، ƅهم 35 و 30 بين ما اƅشباب فئة إƅى ذƄور يميلون معظمهم
 .بها بأس ا خبرة يتمتعون بسƊوات اƅتسويق ، Ƅما
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 ظام بوجوديقرون  اإطارات هؤاء نإƊ لمعلوماتƅ ،تسويقيةƅعبارات حول متوسط إجاباتهم اتبع حيث ا 

 .موافق صوب إتجاƋ عامة بصفة اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام

 فرضية إختبار خال من تبينƅرئيسية اƅه اƊاك بأƊظام يلعبه دور هƊ معلوماتƅتسويقية اƅقرار  في اƅإتخاذ ا
 حول يوفرها اƅتي طبيعة اƅمعلومات خال من ذƅك ااستراتيجي باƅمؤسستي محل اƅدراسة ويتجسد

 اƅتي اƅقرارات ƅمختلف واƅتحليل اƅتشخيص مرحلة في يسهم مما اƅمحيط اƅداخلی واƅخارجی اƅمتغيرات

 .إتخاذƋ اƅمراد اƅمحيط بهذا تتعلق
 دتأƄ دراسةƅفرضية اƅرئيسية اƅبديلة اƅتي اƅص واƊة إحصائية  دور وجود على تƅظام ذو داƊƅ معلوماتƅا 

 اƅدراسة، محل تيناƅمؤسس ƅدى ( α =3,30)اƅتسويقية في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي عƊد مستوى اƅداƅة 

 ƅما اƅتسويقية اƅمعلومات Ɗظام متغير تفسير مع ،% Ɗ 00.0سبته بلغت إذ اإرتباط معامل ما يؤƄدƋ وهذا

 .اإستراتيجي اƅقرار في اƅحاصل اƄƅلي اƅتباين من Ɗ00.0%سبته 

  تسويقيةƅمعلومات اƅظام اƊ اتƊوƄأحد مƄ داخليةƅتقارير اƅة إحصائية بين اƅفي إتخاذايوجد دور ذو دا 
اƅقرار ااستراتيجي،إذ أن هذƋ اƅفرضية اƅفرعية تبين أن معلومات اƅمتحصل عليها من قبل  Ɗظام اƅتقارير 

 .اƅداخلية ايساهم في مساعدة ااطارات اƅعليا اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي
  معلوماتƅظام اƊƅات اƊوƄأحد مƄ تسويقيةƅظام ااستخبارت اƊ ة احصائية بينƅايوجد دور ذو دا

اƅمعلومات اƅمتحصل عليها ƅتسويقية في إتخاذ اƅقرار ااستراتيجي،إذ أن هذƋ اƅفرضية اƅفرعية تبين أن ا
  .من قبل ااستخبارات اƅتسويقية ايساهم في مساعدة ااطارات اƅعليا في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي 

 ظام اƊƅات اƊوƄأحد مƄ تسويقيةƅة احصائية بين بحوث اƅتسويقية في إتخاذ ايوجد دور ذو داƅمعلومات اƅ
اƅقرار ااستراتيجي،إذ أن هذƋ اƅفرضية اƅفرعية تبين أن اƅمعلومات اƅمتحصل عليها من قبل بحوث 

 .اƅتسويق اتساهم في مساعدة ااطارات اƅعليا في اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي
  تسويقية في إتخاذƅمعلومات اƅظام اƊƅات اƊوƄأحد مƄ قرارƅظم دعم اƊ ة احصائية بينƅيوجد دور ذو دا

إذ أن هذƋ اƅفرضية اƅفرعية تبين أن اƅمعلومات اƅمتحصل عليها من قبل Ɗظم دعم  اƅقرار ااستراتيجي،
في اƅمؤسستين محل  ستراتيجياƅقرار تساهم بدرجة Ƅبيرة  في مساعدة ااطارات اƅعليا في اتخاذ اƅقرار اا

 .اƅدراسة
 دراسة  قومتƅقرارات من جملة باتخاذمؤسستين محل اƅطابع ذات إستراتيجية  اƅك ويتجسدتسويقي  اƅفي ذ 

 بعض وتعديل تحسين قرار باتخاذ اأحيان بعض في يقوم حيث باƅمƊتج اƅمتعلقة تلك اƅقرارات وأƄثر أبرز

 واأبحاث، اƅدراسات من بمجموعة اƅقيام بعد جديد مƊتوج طرح قرار إƅى تطويرها باإضافةاƅمƊتجات و 

اعتمادا على جمع اƅمعلومات اƅوسطاء ƅتصريف مƊتجاتهم بإختيار اƅموزعين و  اƅمتعلقة اƅقرارات Ƅذƅك
 .اازمة قبل اتخاذ اƅقرار ااستراتيجي 

 :التوصيات 
 :أƊها ضرورية  Ɗرى واƅتي ƅلمؤسسات، اآتية اƅتوصيات Ɗقدم اƅسابقة اƊƅتائج خال من
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  تسويقية أو إدارة مستقلةƅمعلومات اƅظام اƊ عمل على جعل وحدةƅل و اƄهيƅة مرموقة في اƊاƄعطائها م ا 
 .اƅتƊظيمي ƅتتمƄن من أداء وظائفها دون إرتباطها بإدارة اƅتسويق 

  ك من خالزيادة إهتمام اادارةƅمؤسسات وذƅتسويقية في اƅمعلومات اƅظام اƊعليا بƅل  اƄ توفير
دخال اƅوسائل و  اƅتي تزيد من سرعة Ɗيات حديثة في معاƅجة اƅبياƊات و تقاƅمستلزمات اƅضرورية وا 

 .اتخاذ اƅقرار
  دراسةƅدى مؤسستين محل اƅ تسويقƅتفعيل دور وظيفة ا. 
 تسويق بحوث دور تفعيل وجبƅقرارات مختلف إتخاذ في اƅا. 
   بحث وƅشاء قسم خاص باƊظإƊ ز علىƄتطوير يرتƅتسويقية ، اƅمعلومات اƅيعمل على ترقية ام ا

اƅتتبع اƅدائم اƅقدرة على مواجهة اƅمƊافسين ،و  تحسين Ɗوعيتها حتى تصبح ƅهامƊتجات اƅمؤسسة و 
 .ƅلمحيط اƅمؤسسة 

  :آفـاق الدراسـة

عملƊا محدود تƊاول بعض اƅجواƊب وأغفل بغضها ومن أجل فتح آفاق جديدة ƅلبحث في هذا اƅمجال  إن 
 :اƅواسع Ɗقترح اƅمواضيع اƅتاƅية

 مة ااقتصاديةƅعوƅمؤسسة في ظل اƅظام معلومات تسويقي باƊ أهمية وجود. 
  قرار ااستراتيجيƅتسويقية في اتخاذ اƅظام ااستخبارات اƊ فاعلية. 
  قرار ااستراتيجيƅتسويق في اتخاذ اƅدور بحوث ا. 
  شاملةƅجدود اƅتسويقية باƅمعلومات اƅظام اƊ عاقة. 
 ظام موضوع إثراءƊ معلوماتƅتسويقية اƅدارسات من بمزيد اƅظرا اƊ وحساسيته أهميته. 

 
 

 « حفظه تمت هذƋ اƅدراسة بعون اه و  »
 هاƅحمد 



 قائمة المراجع

 المراجع باللغة العربية :أوا 

:الƂتب   

 2330، اƅدار اƅجامعة ، ااسƊƄدرية ، -مدخل النظم  -نظم المعلومات اادارية إبراهيم سلطان ،  -1

، دار 1ط،  -التسويق عبر اإنترنت  –أصول التسويق في المنظمات المعاصرة أحمد ذياب عواد ،  -2
 2310اƅرضوان ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ، 

 2332، مؤسسة شباب اƅجامعة، اإسƊƄدرية،  القرارات واإستراتيجية التسويقيةأحمد عرفة، سمية شلبي، -0

اƅتوزيع ، ااسƊƄدرية ، مؤسسة حورس اƅدوƅية ƅلƊشر و  ،، نظم المعلومات اادارية أحمد فوزي ملوخية -0
2330 

 ،2330، اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  -بين العلم و اابتƂار –إتخاذ القرار ،  أحمد ماهر -0

 2330، اƅدار اƅجامعية ، اƅقاهرة ، نظم المعلومات إتحاد القرارات اإدارية إسماعيل اƅسيد ، -0

 2001 اƅقاهرة، قباء، دار ، -والعشرين الحادي القرن في - التسويق إستراتيجيات حسن، اƅعزيز عبد أمين-0

، دار صفاء ،عمان ،  نظم المعلومات اإداريةإيمان فاضل اƅسامرائي ، هيثم محمد اƅزعبي ، -0
 .00،ص2330

 2313، عمان ،  1اƅتوزيع ، ط، دار اƅمسيرة ƅلƊشر و  التخطيط ااستراتيجيبال خلف اƅسƄارƊة ، -0

اƅدار اƅجامعية، اإسƊƄدرية،  نظم المعلومات اإدارية في المنظمات المعاصرة،ثابت عبد اƅرحمان إدريس،  -13
2330 

 مفاهيم و نماذج تطبيقية –اادارة ااستراتيجية ثابت عبد اƅرحمن إدريس ، جمال اƅدين محمد اƅمرسى ، -11
 2330، اƅدر اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  -

 2330، عمان ، ƅ1توزيع ، طا، اثراء ƅلƊشر و  -أسس و حاات  –بحوث التسويق ثامر اƅبƄري ، -12

، دار اƅفƄر اƅجامعي ،  دورها في صنع القرار اادارينظم المعلومات و حمدى أبو اƊƅور اƅسيد عوس ، -10
 2311، ااسƊƄدرية ، 1ط

 ،2313، دار صفاء، اأردن، إدارة الجودة في المنظمات المتميزةروان مƊير اƅشيخ، ، خيضر Ƅاظم حمود-10



علي إبراهيم سرور ، دار اƅمريخ ƅلƊشر ،  سرور: ، ترجمة  نظم المعلومات ااداريةرايموƊد مƄليود ، -10
 2333 اƅرياض ، 

 0200،  مناهج البحث العلمي، ربحي عبد اƅقادر اƅجديلي-10

، 1، دار بهاء اƅدين ƅلƊشر و اƅتوزيع و مƊشورات إقرأ ، قسƊطيƊة ، ط إستراتيجية المؤسسةرحيم حسين ، -10
2330 

 2330، عمان ، 1، دار اƅراية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط مفاهيم تسويقية حديثةزاهر عبد اƅرحيم عاطف ، -10

دار اƅيازوري اƅعلمية  ، -مفاهيم و عمليات وحاات دراسية  –ية اادارة ااستراتيجزƄريا مطلك اƅدوري ، -10
 ƅ2330توزيع ، عمان ،ƅلƊشر و 

، دار اƅمƊاهج ƅلƊشر و  أساسيات نظم المعلومات اادارية و تƂنولوجيا المعلوماتسعد غاƅب ياسين ، -23
 2330، عمان ، 1اƅتوزيع ، ط

 ، 2330، دار اƅيازوري اƅعلمية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ،  نظم المعلومات ااداريةسعد غاƅب ياسين ،  -21

، اƅمجموعة اƅعربية ، المعلومات و دورها في دعم و إتخاذ القرار ااستراتيجي اƅسعيد مبروك إبراهيم -22
2312 ،، اƅقاهرة 1طو اƊƅشر ،ƅلتدريب   

.20،ص 2330، داراƅجامعة ، ااسƊƄدرية ، نظم المعلومات اادارية سوƊيا محمد اƅبƄري ،  -20  

 2310، دار اƅراية ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ااردن ، التسويق المباشر سيد ساƅم عرفة ، -20

، عمان ، 1، دار اƅفƄر Ɗاشرون و موزعون ، ط ، نظم و دعم اتخاذ القرارات ااداريةسيد صابر تعلب -20
2311 

منظور منهجي   -اإدارة اإستراتيجيةطاهر محسن مƊصور اƅغاƅبي، وائل محمد صبحي ادريس، -20
 ،2330،عمان، 1،  دار وائل ƅلƊشر واƅتوزيع، ط-متƂامل

 اƅمصرية، اƄƅتب دار ،-؟ 00ال القرن تحديات تواجه Ƃيف -الفعال  التسويق ،اƅحميد عبد أسعد طلعت

 . 207 ص ، 2002 اƅقاهرة،
و تƂنولوجيا  -ادارية نظم المعلومات اعامر إبراهيم قƊديلجي ، عاء اƅدين عبد اƅقادر اƅجƊائي ، -20

 . 00، ص  2330،، عمان 0، دار اƅمسيرة ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط -المعلومات
، – لمواجهة تحديات القرن الحادي و العشرين–اادارة ااستراتيجية عبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي ، -20

1000، اƅقاهرة ، 1اƅتوزيع ، ط مجموعة اƊƅيل اƅعربية ƅلƊشر و  

، اƅمƄتبة اƅعصرية  -مدخل إداري وظيفي  –المعلومات اادارية  ، نظمعبد اƅحميد عبد اƅفتاح اƅمغربي -20
 ƊشرƅلƊشر ، جامعة اƅمƊصورة ، بدون سƊة 



 2333،زهران ، عمانر ،دا نظم المعلومات اادارية ،عبد اƅرحمان اƅصباح-03

01-ƅان حسين اƊدار اأسس المنهجية و ااستخدامات ااحصائية: ادري و يعقوب عبد اه أبو حلوجعد ،
 2330اثراء، اأردن، 

ة ، مؤسسة طيبة ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ، المعلومات و البحوث التسويقي علفه أبوعصام اƅدين أمين -02
 2332اإسƊƄدرية ، 

 2330، دار اƅمƊاهج ، عمان، المدخل إلى نظم المعلومات اإداريةعاء اƅساƅمي ، -00

، عمان 1، دار صفاء ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط نظم ااستخبارات التسويقيةعاء فرحان طاƅب ، و آخرون ، -00
 ،2330 

مدخل إستراتيجي  –نظم المعلومات ااستراتيجية غسان عيسى اƅعمري ، سلوى أمين اƅسامرائي ، -00
 2330، دار اƅمسيرة ، عمان ،  -معاصر
، عمان ، 0اƅتوزيع ، ط، دار اƅحامد ƅلƊشر و  -منظور إداري  –نظم المعلومات اادارية جمعه اƊƅجار ،  فايز

2310. 00- 
، دار اƅحامد ƅلƊشر و اƅتوزيع ،  -منظور إداري  –، نظم المعلومات اادارية فايز جمعه اƊƅجار -00
 ،2310،عمان ، 0ط

 دار سرور، إبراهيم علير سرو ، ترجمة اأول، اƅجزء ،التسويق أساسيات أرمستروƊج، جاري Ƅوتلر، فليب-00

 2007 اƅرياض، اƅمريخ،

 2330 ، عمان ،1اƅتوزيع ، طو ، دار أسامة ƅلƊشر  نظم المعلومات ااداريةفؤاد اƅشرابي ، -03

، عمان ، 1اƅتوزيع ، ط، دار مجداوي ƅلƊشر و -مفاهيم و حاات تطبيقية –اادارة ااستراتيجية اƅقطامين،-01
2332 

جودة اƅمعلومات و اƅذƄاء ااستراتيجي في بƊاء اƅمƊظمات اƅمعاصرة ،  ،و أخرونƅيث عبد اه اƅقهيوي ، -02
 2310، عمان ، 1طدار اƅحامد ƅلƊشر و اƅتوزيع ، 

، دار مسير -تطبيقية حاات  –عمليات  –مفاهيم  –، اادارة ااستراتيجية ماجد عبد اƅمهدي مساعدة-00
 .2310، عمان ،  ƅ1لƊشر و اƅتوزيع ، ط

 2330، اƅدار اƅجامعة ، ااسƊƄدرية ، مصر ، ، نظم المعلومات ااداريةمحمد أحمد حسان -00

 2310 ، زمزم Ɗاشرون و موزعون ، عمان ،، إدارة التسويق محمد أحمد عبد اƊƅبي -00

 2330ااسƊƄدرية ، دار اƅجامعة اƅجديدة ، ،ااداريةنظم المعلومات محمد إسماعيل بال ، -00



،  دار ااشعاع ƅلطباعة ،اƅقاهرة ،  -المفاهيم و التƂنولوجيا  -نظم المعلومات محمد اƅسعيد خشبة ، -00
1000.  

 2333، مؤسسة اƅوراق ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ،  أسس التسويقمحمد أمين اƅسيد علي ، -00

 2333أسس اƅتسويق ، مؤسسة اƅوراق ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ،  محمد أمين اƅسيد علي،-00

مدخل ادارة المنظمات في االفية  –اادارة ااستراتيجية المستدامة محمد حسين اƅعيساوي ، و أخرون، -03
 2312، عمان ، 1، اƅوراق ƅلƊشر و اƅتوزيع ، ط الثالثة

01- ، Ƌعوامرƅشر و -بين النظرية و التطبيق -بحوث التسويق محمد عبد اه اƊلƅ حامدƅتوزيع ، ، دار اƅا
 .01، ص 2312عمان ،  

02- ، Ƌعوامرƅتوزيع ،ط- بين النظرية و التطبيق–بحوث التسويق محمد عبد اه اƅشر و اƊلƅ حامدƅ1،دار ا  ،
 2312عمان، 

 –، تيسير محمد العجارمة ، نظم المعلومات التسويقية تيسير محمد العجارمةمحمد عبد حسين اƅطائي ، -00
 .2330، إثراء Ɗƅشر و اƅتوزيع ، عمان ، -إلى تƂنولوجيا المعلومات مدخل 

00- ، Ƌعوامرƅزيادات ، محمد عبد اه اƅامل  -إستراتيجيات التسويق  محمد عواد اƂحامد  -منظور متƅدار ا ،
 2312، عمان ، 1طƅلƊشر و اƅتوزيع ، 

 ،2330، اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ، بحوث التسويق محمد فريد اƅصحن ، مصطفي محمود أبوبƄر ، -00

، دار اƅحامد، عمان ، -مدخل Ƅمي تحليلي -محمود جاسم محمد اƅصميدعي، استراتيجيات اƅتسويق -00
2330 

مƄتبة اƅمجتمع اƅعربي  ، -مبادئ اادارة  –المفاهيم اادارية الحديثة مصطفى يوسف Ƅافي ، و أخرون،  -00
 ƅ1 ،2310لƊشر و اƅتوزيع ، عمان ، ط

جودة التفƂير و القرارات في اادارة ااستراتيجية و   مصطفي محمود أبوبƄر ، فهد بن عبد اه اƊƅعيم ، -00
 2330، اƅدار اƅجامعية ، ااسƊƄدرية ،  المؤسسات المعاصرة

المفاهيم ااساسية –ت اادارية مقدمة في نظم المعلومامƊال محمد اƄƅردى، جال ابراهيم اƅعبد ،-00
 2330، دار اƅجامعة اƅجديدة،  -التطبيقات و 

، دار حامد ƅلƊشر و اƅتوزيع ،  نظم دعم القرار و النظم الذƂيةمها مهدي اƅخفاف ، غسان أحمد اƅعتيبي ، -03
 2312، عمان ، 1ط

 2002 عمان، وائل، دار ،-تحليلي مدخل -التسويق  أصول ،توفيق رائف معا، Ɗاجي-01



 2330، ااسƊƄدرية، 0، اƅدار اƅجامعية، طاإدارة ااستراتيجية  ،Ɗادية اƅمعارف-02

، اƅدار اƅجامعية ،  ، نظم المعلومات و معالجة البيانات و البرامج الجاهزةƊاصر Ɗوراƅدين عبد اƅلطيف -00
 2330ااسƊƄدرية ، 

، اƅمƄتب اƅجامعي اƅحديث ،  -مراجعة  -تƊفيذ –إعداد  –إستراتيجيات اإدارة اƅعليا  Ɗبيل محمد مرسي ،-00
 2330اƅقاهرة ، 

، دار اƅحامد ، عمان ،  –مفاهيم معاصرة  –التسويق Ɗظام موسى سويدان  ، شفيق إبراهيم حداد ، -00
2330 

إثراء ƅلƊشر و اƅتوزيع ، عمان ، ،  -اطار نظري و تطبيقي  –إستراتيجيات التسويق اƅهام فخري طميلة ، -00
 .220، ص 2310

 1000اƅتوزيع ، اƅقاهرة ، و  ر، مؤسسة ااهرامات ƅلƊش أساسيات نظم المعلوماتيحيى مصطفى حلمي ، -00

 :الرسائل الجامعية 

دراسة تطبيقية على  –دور المعلومات المحاسبية في إتخاذ القرارات اادارية عبد اƅهادي شبير ، أحمد -00
اƅتمويل ، اƅجامعة ااسامية باƅغزة ، ماجستير في اƅمحاسبة و ، رساƅة  الشرƂات المساهمة العامة في فلسطين

 Ƅ2330لية اƅتجارة ، فلسطين ، 

 إدارة في ماجستير رساƅة ،اإستراتيجية القرارات صنع في ودورها المعرفة إدارة ،عمر اƅغفار عبد أعراف-00

 2004 اƅقاهرة، واƅدوƅية، اƅسياسية ƅلدراسات اƅعاƅي اƅمعهد ، اأعمال

دراسة حاƅة -اƅعيد فراحƊية، دور Ɗظام اƅمعلومات اƅتسويقية في اƅتخطيط ƅلƊشاط اƅتسويقي واƅرقابة عليه-03
،  رساƅة -شرƄة ملبƊة اƅحضƊة باƅمسيلة -ƅأƅمƊيوم باƅمسيلة -شرƄة مطاحن اƅحضƊة باƅمسيلة اƅشرƄة اƅجزائرية 

 ƅ2330علوم اإقتصادية وعلوم اƅتسيير، اƅجزائر، ماجستير في اƅتسويق ،Ƅلية ا

الخمس ، أهمية استخدام نظم المعلومات التسويقية في فنادق فئة بدر اƅدين محمد على  بƊي إسماعيل -01
، رساƅة ماجستير في إدارة اأعمال،  جامعة  آل اƅبيت ااردن ، Ƅلية إدارة اƅمال و  نجوم العاملة في اأردن

 2330، نإدارة اأعمال، اارد اأعمال  ، قسم

أثر القيادة التحويلية على فاعلية عملية اتخاذ القرار في شرƂات التأمين  ،حافظ عبد اƄƅريم اƅغزاƅي-02
 2312، رساƅة ماجستير في إدارة اأعمال، جامعة اƅشرق اأوسط، اأردن، اأردنية

 

 



 

 

 –دور نظام المعلومات التسويقي في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة و المتوسطة حƊان اƅسبع، -00
تخصص تسيير  اƅتسيير، م، رساƅة ماجستير في علو  (GMS)دراسة حالة مؤسسة المطاحن الƂبرى للجنوب 

علوم اƅتسيير ، جامعة محمد خيضر بسƄرة وسطة ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية واƅتجارية و اƅمؤسسة اƅصغيرة و اƅمت
 2330اƅجزائر ، ،

، مقال ، جامعة دمشق  دور نظم المعلومات التسويقية في إعداد ااستراتيجية التسويقيةحياة صغيور ، -00
 2330اƅدراسات اƅعليا ، Ƅلية ااقتصاد ، 

دراسة ميداƊية  –عاقتها باأداء اƅوظيفي اƅقرار و  اتخاذاƅامرƄزية في ي بن فيحان اƅمƊديل ، اƅمرƄزية و خاƅد-00
، رساƅة ماجستير في قسم ااƅعلوم اإدارية ، Ƅلية اƅدراسات اƅعليا ، -على اƅمؤسسات ااصاحية بمديƊة اƅرياض 

 2330اƅعربية ƅلعلوم اأمƊية، اƅرياض ،  جامعة Ɗايف

دراسة حالة المؤسسة الوطنية -دور نظام المعلومات في تحسين مبيعات المؤسسة خاƅدي فراح ، -00
 ، ماجستير في علوم اƅتسيير تخصص تسيير اƅمؤسسات، جامعة محمد خيضر ببسƄرة -لصناعة الƂوابل بسƂرة 

 2330،،اƅجزائراƅتسيير، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و 

، رساƅة ماجستير في اƅعلوم  ااستخبارات التسويقية و مجااتها و النظم الفرعية التابعة لهاربا اƅسمارة ، -00
 اƅتسويقية و اƅترويجية ، Ƅلية اƅتجارة و ااقتصاد ، جامعة دمشق ، بدون اƅسƊة

دراسة حالة مجمع  –دور نظام المعلومات التسويقية في إتخاذ القرار التسويقي رشيد بن اƅشيخ اƅفقون ، -00
رساƅة ماجستير في تسيير اƅمؤسسات ، جامعة مƊتوري  بقسƊطيƊة ،  -إناد الجزائر مرƂب شلغوم العيد –هنƂل 

 2330جزائر ، و علوم اƅتƊسيير ، اƄƅلية اƅعلوم اإقتصادية 

المؤسسة الوطنية  دراسة حالة–تأثير نظام معلومات الموارد البشرية على أداء العاملين زاوي صوريا ، -00
رساƅة ماجستير في علوم اƅتسيير ، تخصص تسيير اƅمؤسسات ،  ، - بسƂرة  ENICABلصناعة الƂوابل

 2330جامعة محمد خيضر ببسƄرة، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية واƅتسيير ، اƅجزائر، 

، رساƅة ماجستير ، تخصص تسويق ،  أهمية نظم المعلومات في تدعيم الميزة التنافسيةصدقي اƊƅعاس ، -03
 2330جامعة اƅبليدة ، اƅجزائر ، 

دراسة حالة مؤسسة مواي –التسويق في Ƃسب الزبون  دور إدارةعبد اƅحفيظي محمد اأمين ، -01
، رساƅة ماجستير في تسويق ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و علوم اƅتسيير ، جامعة اƅجزائر ، - للمشروبات الغازية

 2330اƅجزائر ، 



 

 

، رساƅة ماجستير ، فرع  أهمية نظام المعلومات التسويقي في اتخاذ القرارات  التسويقيةعلمي ƅزهر ، -02
 2330اƅجزائر، اƅجزائر، اƅتسيير، جامعة 

دراسة  –دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي و الرقابة عليه اƅعيد فراحتية ، -00
، رساƅة ماجستير في  -حالة المؤسسات بالمسيلة مطاحن الحضنة ، الجزائر ، لألمنيوم ، ملبنة الحضنة 

جامعة محمد بوضياف باƅمسيلة ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و علوم اƅتسيير و اƅعلوم اƅتجارية ، اƅجزائر  اƅتسويق ،
 ،2330 

دراسة حالة فندق  –،أثر نظام المعلومات التسويقية على تطوير الخدمات الفندقية فاروق براهيمي -00
ماجستير في علوم اƅتسيير ، تخصص تسيير اƅمؤسسات ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصاد و رساƅة ،-السفير بالجزائر

 2330اƅتسيير، جامعة محمد خيضر بسƄرة ، اƅجزائر ، 

حالة المجمع  –على القابلية التنافسية للمؤسسة الحالية أُثر نظام المعلومات فاضل يميƊة فوزية ،-00
رساƅة ماجستير تخصص تسيير ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية وعلوم اƅتسيير ، جامعة اƅجزائر ، -الصناعي صيدال 

 ،2331، اƅجزائر ، 

دراسة حالة مؤسسة  -دراسة استراتيجية المؤسسة في تحديد المزيج التسويقي فطيمة بزغي، -00
 2330، مذƄرة ماجستير في اƅعلوم اƅتجارية، تخصص تسويق، جامعة اƅحاج ƅخضر، باتƊة، -اقتصادية

دراسة  –استخداماتها ، فوائدها ، و تأثيرها على تنافسية المؤسسة : أنظمة المعلومات فيصل سايغي ، -00
أعمال ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و  ، رساƅة ماجستير تخصص إدارة -استطاعية على مؤسسات منطقة تبسة 

 2330علوم اƅتسيير ، جامعة اƅحاج ƅخضر باتƊة، اƅجزائر ، 

، -دراسة حالة مؤسسة موبيليس  –أثر التسويق ااستراتيجي على تنافسية المؤسسة قويدر ميادة ، -00
مرباح   رساƅة ماجستير في علوم اƅتسيير ، تخصص تسويق ، Ƅلية اƅحقوق واƅعلوم ااقتصادية ، جامعة قاصدي

 2330باƅورقلة ، اƅجزائر ، 

–ية دور نظام المعلومات اإدارية في الرفع من فعالية عملية اتخاذ القرارات اادار مƊاصرية إسماعيل ، -00
 دراسة حالة الشرƂة الجزائرية لألمنيوم

دراسة حالة بنك  –دور نظام المعلومات في تعزيز القدرة التنافسية  للمؤسسة الجزائرية مƊصوري رقية ، -03
، مذƄرة ماجستير في علوم اƅتسيير، تخصص تسيير اƅمؤسسات، جامعة محمد  –الفاحة و التنمية الريفية 

 2330خيضر ببسƄرة  ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و اƅتسيير، اƅجزائر 



، اأƄاديمية اƅعربية في  نظام المعلومات التسويقية ، رسالة ماجستير في التسويقهشام محمد رضوان ، -01
 2313اƅداƊمارك ، Ƅلية اƅدراسات اƅعليا ، اƅقدس ، 

 ،-الجزائر  حالة–دور إقامة نظام وطني للمعلومات ااقتصادية في دعم متخذي القرار يحي دريس ، -02
علوم و رساƅة ماجستير ، تخصص علوم اƅتسيير ، جامعة  محمد بوضياف باƅمسيلة Ƅلية اƅعلوم اƅتجارية 

 ،2330، اƅجزائر ،اƅتسيير

 :أطروحات 

حالة المؤسسات  –دور نظم المعلومات اإستراتيجية في تدعيم الميزة التنافسية شارف عبد اƅقادر ، -00
، أطروحة دƄتورة في اƅعلوم اإقتصادية ،جامعة اƅجزائر، Ƅلية اƅعلوم اإقتصادية وعلوم اƅتسيير -الجزائرية 

 2311واƅعلوم اƅتجارة ، اƅجزائر ،

دور نظام المعلومات التسويقية في تحسين اأداء التسويقي لمؤسسات طارق Ɗائل روحي هاشم ،-00
، أطروحة دƄتورة في اƅفلسفة اƅتسويق ، Ƅلية اإدارية و اƅماƅية اƅعليا ،اƅجامعة اƅعربية  المساهمة العامة اأردنية
 .ƅ2330لدراسات اƅعليا ، عمان ، 

إسقاط على الوطن العربي  –التسويق ااستراتيجي و أهميتة في مسايرة العولمة ااقتصادية Ɗوري مƊير ، -00
أطروحة دƄتوراƋ في اƅعلوم ااقتصادية ، تخصص تسيير ، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية ،- 0222-0992للفترة 

 ،2330امعة اƅجزائر ، اƅجزائر ، وعلوم اƅتسيير ، ج

 :المجات

00- ،Ƌفي اتخاذ القرارات ااستراتيجية إبراهيم ميد Ɖالعوامل المؤثرة في نظام المعلومات المحاسبي ودور– 
،  20مجلة جامعة دمشق ƅلعلوم ااقتصادية و اƅقاƊوƊية ، اƅمجلد ،-دراسة ميدانية الشرƂات الصناعية ااردنية 

 2330، قسم اƅمحاسبة Ƅلية ااقتصاد ، جامعة دمشق ،سوريا،  31اƅعدد

دراسة ميدانية  –ؤسسات الحƂومية دور نظام المعلومات في اتخاذ القرارات في المأحمد صاƅح اƅهزايمة ، -00
،  20، مجلة جامعة دمشق ƅلعلوم ااقتصادية و اƅقاƊوƊية ، اƅمجلد  -في المؤسسات العامة لمحافظة اربد 

 2330،  عمان ،   31اƅعدد 

دور نظام ااستخبارات التسويقية في تحسين إدارة الوقت للقيادة اادارية الوسطى في بثيƊة ƅقمان أحمد ، -00
 2312، بغداد ،  0، اƅعدد  0، مجلة Ƅلية اادارة و ااقتصاد ، اƅمجلد  معمل األبسة في الموصل

دراسة حالة الشرƂة الجزائرية للمياƉ   –تأثير ااتصال غير الرسمية على عملية اتخاذ القرار  ،برƄان دƅيلة-00
، Ƅلية اƅعلوم ااقتصادية و اƅتجارية و علوم  13، مجلة أبحاث إقتصادية و إدارية ، اƅعدد  - A.D.EببسƂرة  

 2311اƅتسيير ، جامعة محمد خيضر بسƄرة ، اƅجزائر، 

 



 

دور و أهمية بحوث التسويق في تفعيل القرارات التسويقية في بن يعقوب اƅطاهر ، شريف مراد ، -133
 2330، ،اƅجزائر  30، اƅعدد  بسطيف  ، مجلة  اƅعلوم ااقتصادية و علوم اƅتسيير المؤسسة ااقتصادية

تطبيقية دراسة  –حسين على اƅزغبي ، خصائص Ɗظم اƅمعلومات وأثرها في تحديد اƅخيار ااستراتيجي -131
، ااردن  2، اƅعدد  0مجلد  ،في فƊادق اƅخمس Ɗجوم في مديƊة عمان ، اƅمجلة ااردƊية في إدارة اأعمال 

،2330. 

اادارة العليا في تحسين وتطوير ااداء في دور الشبƂات نظم المعلومات و دعم زياد فيصل اƅعزام ، -132
 ،2330،اأردن ،  2، اƅعدد  00، مجلة جامعة ااردن اƅعلوم اادارية ، اƅمجلد  الوزارة المالية في ااردن

أثر نظام المعلومات التسويقي الصحي في زيادة Ƃفاءة أداء مقدم ، ، و آخرونسعدون حمود جثير-130
،  دراسة إستطاعية تحليلية أراء عينة من مقدمي الخدمة الصحية في مستشفيات بغداد –الخدمة الصحية 

 2312، بغداد ،  02مجلة Ƅلية بغداد ƅلعلوم ااقتصادية اƅجامعة ، اƅعدد 

عوامل النجاح الحرجة لنظام المعلومات ااستراتيجي و عاقتها بفاعلية القرار سلوى هاƊي اƅسامراƊي ،-130
مجلة اƅعلوم ااقتصادية و اادارية ، ، - دراسة حالة شرƂة العامة لصناعة الزيوت النباتية -ااستراتيجية 

 2311، بغداد، 00، اƅعدد  10اƅمجلد 

بحث تطبيقي  –دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط ااستراتيجي للتسويق سƊاء حسن حلو ، -130
 2310، بغداد ، 00، مجلة Ƅلية بغداد ƅلعلوم ااقتصادية اƅجامعة ، اƅعدد  -في مصرف الرافدين 

دراسة ميدانية  –أثر مصادر قوة اادارة العليا في اختيار استراتيجية النمو شاƄر جار اه اƅخشاƅي ، -130
 2330 ،ااردن ،  1، اƅعدد  2، اƅمجلة ااردƊية في إدارة ااعمال ، اƅمجلد  - في البنوك ااردنية

دور نظام المعلومات التسويقية في صنع القرار التسويقي في عبد اƅباسط إبراهيم حسوƊة و آخرون، -130
، Ƅلية  20،ااƅعدد30،اƅمجلد اقية ƅلعلوم اادارية ، اƅمجلة اƅعر  شرƂات انتاج اادوية المساهمة العامة ااردنية

 2311،اادارة ة ااقتصاد ،جامعة اƅعلوم اƅتطبيقية ، عمان

المعلومات التسويقي في عاء عبد اƄƅريم هادي اƅبلداوي ، اƅسيد على فوزي موسى اƅزبيدي ، Ɗظام -130
، اƅعدد  30راسات محاسبية و ماƅية ، اƅمجلد ، مجلة اƅد القرارات التسويقية اتخاذشرƂات التأمين و دورƉ في 

 2312،  داد، بغ 21

في تقويم أداء منظمات عملية خفض Ƃلفة المزيج التسويقي قاسم حسين اƅعبيدي ، و أخرون ،  يعل-130
، مجلة جامعة بابل ƅلعلوم ااƊساƊية ، اƅعدد  -دراسة تطبيقية في شرƂة بغداد للمشروبات الغازية  –ااعمال 

 2313، بغداد ،  10، اƅمجلد  2



 

 ملتقيات و ندوات 

تحليلها احصائيا باستخدام مهارات تصميم وتنفيذ البحوث ولدراسات العلمية و ، باسل محمد سعيد اƅعيدة-113
 ، جامعة اƄƅويت، اƄƅويتSPSSبرنامج 

، ، صياغة ااستراتيجيات التنافسية في المؤسسات الصناعيةبن ƅخضر محمد اƅعربي، بن ساƅم عامر-111
ƅمحروقا ملتقىاƅاعية خارج قطاع اƊصƅلمؤسسات اƅ افسيةƊتƅافسة وااستراتيجيات اƊمƅرابع حول اƅي اƅدوƅت في ا

Ɗوفمبر  30/30جامعة حسيبة بن بوعلي باƅشلف ، Ƅلية اƅعلوم اإقتصادية وعلوم اƅتسيير،اƅجزائر، اƅدول اƅعربية،
2313 

 إلى مقدمة مداخلة البشرية، للموارد التنبؤي التسيير معلومات ونظام عاقاتبوقرة رابح ، غاƊم هاجر، -112
 العمل مناصب على الحفاظ ومخطط البشرية للموارد التقديري التسيير) حول الثاني الوطني الملتقى

 قسم اƅتسيير، وعلوم واƅتجارية اإقتصادية اƅعلوم Ƅلية ببسƄرة، خيضر محمد جامعة ،(الجزائرية بالمؤسسات

 2310فيفري  20/20،  اƅتسيير، اƅجزائر علوم

 اƅملتقى إƅى مقدمة مداخلة ،الجزائرية المؤسسة في وواقعها التسويقية البحوث اƅدين، خير تشوار-110

 بشار، في اƅجامعي ، اƅمرƄز (اƅتسويقية اƅممارسة -في اƅجزائر  اإقتصادية اإصاحات) حول اأول اƅوطƊي

 ،2330أفريل  20/21 اƅجزائر، اƅتجارية، واƅعلوم اƅتسيير وعلوم اإقتصادية اƅعلوم Ƅلية

 البنƂية حول الخدمات ندوة القرار، إتخاذ ودعم البنƂية المعلومات نظم هاƅي، مصطفى حسين-110

 2007 ،اƅقاهرة، اƅسويس قƊاة جامعة مقال، ،-مستقبلية رؤية -الشاملة اإلƂترونية

مداخلة مقدمة إƅى ثقافة المنظمة Ƃأحد العوامل المؤثرة في عملية صنع القرار ، شتاتحة عائشة ، -110
/  10، جامعة عمار ثلجي باأغواط ، اƅجزائر،  (ااقتصادية  صƊع اƅقرار في اƅمؤسسة)اƅملتقى اƅدوƅي حول 

 2330أفريل  10

 تحسين القدرة التنافسية للمؤسسات العامة و الخاصة وفقا لمعايير اأداء اإستراتيجيصاح سلطان ، -110
تحسين اƅقدرات اƅتƊافسية ƅلمؤسسة اƅعامة و اƅخاصة وفقا ƅمعايير اأداء –ورقة عمل مقدمة في Ɗدوة  ،

 2330، اƅقاهرة ،  –اإستراتيجي 

 : مواقع إƄƅتروƊية

-110   Sébastien Dufil, Décision Stratégique : 

110-www.edurbourse.com0www.gadila.com 
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دراسة حالة في –دور نظم المعلومات في تحقيق ميزة تنافسية هواري ، يوسف ويƊتن ، معراج  موا-110
 : : 2330ة عمار ثليجي بااغواط،اƅجزائر،، مقاƅة ،  جامع القطاع الصناعي الجزائري
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(20)الملحق رقم   

 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي

–بسكرة  –جــامعة محــمد خيضــر   

 كــلية العلــوم ااقتصــادية والتجــارية وعلــوم التسييــر

 

                                                    

 

 

 ،...،اأخت اƅفاضلة...اƅفاضل اأخ

 ،...اƅسام عليƄم ورحمة اه تعاƅى وبرƄاته 

دور نظام المعلومات التسويقية :" اƅمرفقة عبارة عن أداة ƅجمع اƅبياƊات اƅازمة إجراء دراسة بعƊوان  Ɗةباااست
و المنبع الغزان للمياƉ المعدنية   قديلة للمياƉ المعدنية تين القرار ااستراتيجي دراسة حالة مؤسس اتخاذفي 

وذƅك استƄماا ƅمتطلبات اƅحصول على شهادة ماستر  تخصص تسيير إستراتيجي ƅلمƊظمات ،  "–بسƂرة  -
 .جامعة بسƄرة 

حيث أن صحة ، وƊظرا أهمية  رأيك في هذا اƅمجال ، فإƊƊا Ɗأمل مƄƊم اƅتƄرم باإجابة على أسئلة ااستباƊة بدقة
 Ƅƅم أن توƅوا هذƋ ااستباƊة اهتمامƄم،أرجو ƅدراسة تعتمد بدرجة Ƅبيرة على صحة إجابتƄم ، ƅذƅك Ɗتائج ا

وأƊا على ثقة تامة من تشجيعƄم وتعاوƄƊم اƊطاقا . فمشارƄتƄم ضرورية ورأيƄم عامل أساسي من عوامل Ɗجاحها
 .من اƅقƊاعة بأهمية اƅبحث اƅعلمي في تطوير مؤسساتƊا ƅتواƄب اƅعصر وتƄون قادرة على أداء رساƅتها

 .اƅبحث اƅعلمي فقط علما بأن Ƅافة معلومات هذƋ ااستباƊة ƅن تستخدم إا في أغراض 

 شاƂرا لƂم لحسن تعاونƂم

عاش وǿيبة                        : الطالبةإعداد 

 .0202-0202:  السنة الدراسية

 

ان الدراسةياستب  



                                           

الوظيفية                                                                                                   و  البيانات الشخصية :اأولالقسم           
قديلة ƅلمياƋ ية إطارات مؤسسة اƅوظيفو  ااجتماعيةرف على بعض اƅخصائص يهدف هذا اƅقسم إƅى اƅتع

ƅذƅك Ɗرجو مƄƊم اƅتƄرم باإجابة اƅمƊاسبة على  ،يل وتفسير بعض اƊƅتائج فيما بعدبغرض تحل  اƅمعدƊية بسƄرة
 . في اƅمربع اƅمƊاسب اختيارك( ل)وذƅك بوضع إشارة , اƅتساؤات اƅتاƅية

   .أƊثى                                .ذƄر                          :اƅجƊس .1

                    . سƊة 03إƅى أقل من  03من                   .سƊة 03أقل من    : اƅعمر .2

                     .سƊة فأƄثر 03          . سƊة 03إƅى أقل من  03من                                          

 :اƅمؤهل اƅعلمي  .0

 ƅيساƊس                                   تقƊي سامي                       مستوى ثاƊوي 

 ما بعد اƅتدرج شهادة                        مهƊدس           

             :اƅحاƅيةمجال اƅوظيفة  .0 

                                                   اƅماƅية قسم          قسم اƅمحاسبة             قسم ااƊتاج          قسم اƅتسويق   

                  :  عدد سƊوات اƅخبرة.0

 . سƊوات 13إƅى أقل من  0من                         .      سƊوات 0أقل من  

                       10 ƊثرسƄة فأ . .          سƊة 10إƅى أقل من  13من               

 القسم الثاني: محاور اإستبانة 

                                                                 نظام المعلومات التسويقية  :اأولمحور ال 
 وقديلة ƅلمياƋ اƅمعدƊية بسƄرة Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية مؤسسة  يهدف هذا اƅمحور إƅى توضيح مدى تطبيق  
ƅون من أربع أبعااƄيةتي تتƅتاƅد ا  

هو يشير ƅلبياƊات اƅمجمعة بشƄل روتيƊي عن اƅعمليات اƅيومية ƅلمؤسسة و اƅتي تتمثل  :نظام التقارير الداخلية 
.في اƅتقارير اƅمƄتوبة عن اƅمبيعات و ااسعار و ااستام و اƅتسليم و مستويات اƅتخزين و غيرها  



هي اƅمعلومات اƅسرية اƅتي تقوم ادارة اƅتسويق بجمعها عن اƅزبائن اƅمؤسسة و : نظام ااستخبارات التسويقية
.اƅمƊافسين و ااسواق  

 حاƅة ƅمعاƅجة اƅتسويقية اƅمعلومات ستعمالوا وƊشر وتحليل ƅجمع اƅعلمي اƅمƊهج استخدام وهي :التسويقبحوث 

 .اƅتسويقي اƅمزيج عƊاصر بأحد متعلقة فرصة أو مشƄلة تترجم معيƊة تسويقية
على اƅمفاضلة بين اƅبدائل و تقييمها  هي Ɗظم اƅمبƊية على اƅحاسوب تساعد متخذ اƅقرار:نظم دعم القرار 

 .بااستخدام اƊƅماذج اƅرياضية 
 

 القياس و عباراتنظام المعلومات التسويقية أبعاد  الرقم

 درجات سلم القياس
غير 

موافق 
 تماما  

غير 
 موافق موافق محايد موافق

 تماما  

 نظام التقارير الداخلية: أوا

      .باستمرار تحديثه يتم ƅلسجات حديث بƊظام اƅمؤسسة تحتفظ 10

20 
ااجهزة اƅمستخدمة في Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية باƅسرعة  تتسم اƅبرامج و
 .إدخال اƅمعلومات ةاƄƅافية في عملي

     

      .ƅلبياƊات اƅتسويقيةاƅمƊظم اƅخزن يحقق Ɗظام اƅتقارير اƅداخلية  00

00 
 معها تتعامل اƅتي اƅبيئة عن اƄƅافية اƅتقاريراƅداخلية اƅمعلومات توفر

  .اƅمؤسسة
     

      .اƊƅظام باƅقدرة على إعداد تقارير عن اƅعمليات اƅداخلية في اƅمؤسسةيساعد  00
 نظام ااستخبارات التسويقية: ثانيا

30  
اƅتي  باƅتطورات اƅمتعلقة باƅمعلومات اƅمؤسسة اƅتسويقية ااستخبارات تزود
      .اƅخارجية اƅبيئة في تحدث

يتيح Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية معلومات Ƅافية عن أسعار اƅمƊتجات  30
 .اƅمماتلة اƅمقدمة من قبل اƅمƊافسين

     

30 
و متطلبات زبائن  يساهم Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية في معرفة حاجات

  .اƅمستقبل
     

30 
يهدف Ɗظام ااستخبارات اƅتسويقية إƅى تزويد إدارة اƅتسويق باƅمعلومات 

 .في اƅوقت اƅمƊاسب اƅمهمة 
     

13  
تواجه  اƅتي واƅتهديدات اƅفرص إƄتشاف في اƅتسويقية اإستخبارات تساهم

 .اƅمؤسسة 
     

 نظام بحوث التسويق :ثالثا

11 
اƅتسويقية  اƅمشƄاتحول تساهم بحوث اƅتسويق في إيجاد معلومات 

 .اƅمختلفة 
     



      .تحتل بحوث اƅتسويق أهمية Ƅبيرة في اƅسوق  12

      .وتفسيرها  تحليلهاو عتمد بحوث اƅتسويق أغراض جمع اƅمعلومات ت 10

10 
 عƊد اƅمؤسسة تواجه اƅتي عدم اƅتأƄد حاƅة من باƅتقليل اƅتسويق بحوث تقوم

 .اƅمستقبلية اƅقرارات اتخاذ
     

10 
يؤدي بشƄل Ƅبير إƅى معرفة واسعة في تحديد بحوث اƅتسويق اƅوجود 

 .اƅفرص اƅتسويقية و اƅمشاƄل اƅتسويقية 
     

 نظم دعم القرار :رابعا

10 
تعتبر Ɗظم دعم اƅقرار مƄملة Ɗƅظام اƅمعلومات اƅتسويقية و اƅبياƊات اƅخاصة 

 .باƅمشƄات
     

10 
معاƅجة ااحصائية ƅلبياƊات اƅتسويقية اƅتي اƅفي Ɗظم دعم اƅقرار  يساعد 

 Ɗشاط اƅتسويقي اƅتؤثر في 
     

10 
اƅقرار  اتخاذدقة و اƅسرعة في اƅفي تحقيق Ɗظم دعم اƅقرار يساعد 

 .ااستراتيجي اƅمƊاسب
     

10 
اƅازمة على اƅحاسب في اƅحصول على اƅمعلومات تعتمد Ɗظم دعم اƅقرار 

 .ƅمتخذ اƅقرار 
     

23 
Ɗظم دعم اƅقرار في اƅعملية اƅتسويقية على حل اƅمشاƄل غير  استخداميساعد 

 .اƅروتيƊية 
     

 
 

 القرار ااستراتيجي : المحور الثاني
 تخاذ اƅقرار ااستراتيجياƅعملية  ƅلمياƋ اƅمعدƊية بسƄرة يهدف هذا اƅمحور إƅى توضيح مدى تطبيق  مؤسسة قديلة

و اƅقرار .طويل اƅمدى و يؤثر مباشرة على مستقبل اƅمؤسسة و يƄون يتخذƋ مدير ƅلمؤسسة ، اƅذي  قرار و هو 
و اƅمƊتجات اƅتي ترغب تسويقها و تطويرها  ااستراتيجي يبين Ƅذƅك ااسواق اƅتي ترغب اƅمؤسسة اƅدخول إƅيها ،

  . من خال وضع اƅطرق اƅممƊƄة ƅلوصول إƅى هذƋ ااهداف
 

 القياسعبارات القرار اإستراتيجي و  الرقم

 درجات سلم القياس
غير 

موافق 
 تماما  

غير 
موافق  موافق محايد موافق

 تماما  

.تقوم اƅمؤسسة بتحسين مƊتجاتها و تطويرها وفقا ƅمعلوماتها اƅتسويقية 31       

20 
تقوم اƅمؤسسة من خال دراسة اƅمرƄز اƅتƊافسي اƅمتوقع ƅلمƊتوج بتحليل 

.اƅمƊتوجات اƅجديدة اƅممƄن إضافتها  
     

      .تسويقية معلومات على بƊاءا وتخفضها مƊتجاتها أسعار اƅمؤسسة ترفع 00

      اƅحاƅية اƅمƊتوجات تسعير عƊد واƅموارد اأهداف بمراجعة اƅمؤسسة تقوم 00



 .واƅجديدة

30 
 ƅتوزيع اأمثل اأسلوب اختيار اƅسوق وتحليل بدراسة اƅمؤسسة تقوم

 .مƊتوجاتها اƅجديدة
     

30     
 اƅمعلومات على اعتمادا اƅمƊتجات ƅتصريف واƅوسطاء اƅموزعين اختيار يتم

 .حوƅهم اƅمجمعة
     

      .اƅترويجية اƅقرارات اتخاذ في مهما دورا اƅداخلية اƅظروف تلعب 30

      .اƅترويجية اƅقرارات اتخاذ مهما في دورا اƅخارجية اƅظروف تلعب 30

30 
 ƅحجم وفقا بدقة اأهداف تحليل من اƊطاقا اƅمƊاسبة اƅترويج أداة اختيار يتم

 .اƅمؤسسة اƅميزاƊية
     

      .أمتلك اƅقدرة على تحديد اƅمشƄات اƅتي تحيط باƅمؤسسة  13

       .يسمح ƅي باتخاذ اƅقرار ااستراتيجي مستوايأشعور أن  11

      .حدوث تغيرات جديدة تستلزم اتخاذ اƅقرارات ااستراتيجية بصورة سريعة  12

      .أجمع اƅمعلومات اƅازمة قبل إتخاذ اƅقرار ااستراتيجي  10

.امتلك اƅقدرة على اتخاذ قرارات حاسمة ƅلمؤسسة   10       

 

 

 

.وتفضلوا مني فائق التقدير و ااحترام  

.الموفق اه و    


