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: مقدمة

رية على الصعيد العامي،وظهور عدد من القوى أثرت بشكل               شهد العام ي السنوات اأخرة تغرات جو
وقد اختلفت اأسباب وامتغرات لكن من أمها العومة والتطور اهائل وامتسارع ي . كبر على مفهوم ومط اإدارة

التكنولوجيا وامعلومات الي أصبحت مصدرا للمنافسة الشديدة بن الدول والشركات واأفراد،اأمر الذي أدى إ ظهور 
ديثة مواكبة تلك التغرات وحقيق السرعة ي التكيف وااستجابة مع تلك  يم ا عدد من امداخل واأنظمة وامفا

داف حو حقيق أفضل،حيث تسعى منظمات اأعمال بصفة  القوى،واسيما تطوير وحسن اأداء واارتقاء مستوى اأ
دائمة إ حقيق النجاح واحافظة علي قدر امستطاع وذلك من خال السعي باستمرار إ تطوير منتجاها وحسن 
ديثة إ ااستفادة من امعارف والعلوم الي  إسراتيجيتها واستخدام وسائل وأدوات متجددة،وتسعى إدارة الشركة ا

 .تستحدث باستمرار

حيث ,  و مع مطلع القرن اجديد أصبح العام على العموم و عام اأعمال على اخصوص يتقدم بوترة متسارعة
فالسرعة و امرونة و القدرة على التفاعل أصبحت من العوامل ,أصبحت امنافسة مارس ضغطها ي ميع القطاعات 

صول أي مؤسسة  على أداء جيد . احددة 

وتقلبات اأسواق أصبحت امعلومات ذات أمية بالغة لبقاء و استمرارية  ففي مواجهة تسارع التغر التكنولوجي
نا ف .امؤسسات ذ اأخرة قوة حقيقية ها باعتبار امؤسسة على اليقظة اإسراتيجية يعد أمرا حيويا اعتمادن إو من   

نب التهديدات و باستغالتسمح فقط  فهي ا, حيث ترجم قدرها امتميزة على توقع امستقبل, ما تسعى إ الفرص و 
ها كما أها أداة حقيقية لتحسن اأداء تسمح  ااقتصادية حليل حركة الفعالياتإ ماية ها و حقيق مصا  و تأمن ا

تص بالتسير اأمثل للمعلومات الي تساعد صناع  للمؤسسة بالتموقع ي الساحة التنافسية بأفضل طريقة مكنة و 
القرار على تطوير امؤسسة و ضمان نشاطها  وحسن أدائها بشكل عام و اأداء التسويقي بشكل خاص من خال   

صة السوقية دا من خال خطوات عمل مدروسة بداية من مع امعلومات و ،الرحية وقوة العامة التجارية ا  و 
ا و  نب امخاطراستغالجل أ من استخدامهامعاجتها و حليلها م نشر ذا ي طابع   الفرص امتاحة و  احتملة وكل 

.  توقعي مسايرة امتغرات اخارجيةاستباقي

: و يتبلور اإشكال الرئيسي للدراسة ي التساؤل الرئيسي التا    * 

م  اليقظة اإستراتيجية في تحسين اأداء التسويقي؟ كيف يمكن أن تسا

 :التالية تولإجابة على اإشكالية م وضع التساؤا

ا امؤسسة ح تتمكن من استخدام نظام يقظة داخل امؤسسة؟-  ب أن تتبنا م التطبيقات الي  ي أ  ما
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ناك عاقة بن اليقظة اإسراتيجية وأبعاد اأداء التسويقي؟-  ل 

:   الدراسةاتفرضي-1
:   التاليةالفرضيات واإشكالية الرئيسية للدراسة م طرح ة الفرعيتلإجابة على التساؤا

H01 - تملك المؤسسة محل الدراسة مجموعة من التطبيقات التي تساعد المؤسسة على إستخدام اليقظة داخل
 .المؤسسة

H02  -اليقظة اإستراتيجية وأبعاد اأداء التسويقيناك عاقة ذات دالة إحصائية بين . 

داف الدراسة-2                                                              :          أ
ذ الدراسة إ التعرف على مدى تأثر  :                                                                 وذلك من خالاأداء التسويقي على اليقظة اإسراتيجية تسعى 

يم امتعلقة -  تلف امفا                             .باليقظة اإسراتيجيةحديد 
تلف أبعاداأداء التسويقيالتطرق إ مفهوم -  .                                   و
مية الدراسة -3                                                                        :  أ

ال الدراسة :                                          مكن تقسيم اأمية حسب 
: المجال النظري

ا على اليقظة اإسراتيجية تنبثق أمية الدراسة من حيوية اموضوع القائم على  .                                              اأداء التسويقي وتأثر
: المجال التطبيقي

داف  من أجل الدراسة امعمقة والتحليل الشامل مختلف العناصر وامتغرات امؤثرة ي مفردات البحث وماشيا مع اأ
ا  وطبيعة اموضوع،نستخدم امنهج الوصفي التحليلي بغرض وصف اليقظة اإسراتيجية فى امؤسسة وحليل إمكانية تأثر

تلف جوانب اموضوع وكشف أبعاد من  الة الذي مكننا من التعمق ي فهم  على اأداء التسويقي،ومنهج دراسة ا
ذا اموضوع وامتمثل ي إخراج  سد ي نظرنا أحد دوافع دراسة  ذا ما  ل الدراسة و خال الزيارات اميدانية للمؤسسة 

 .                     البحث العلمي من احيط الداخلي للجامعة إ اميدان العلمي

: أسباب اختيار الموضوع- 4

إمكانية إجراء وامنافسة الشرسة الي تعيشها امؤسسات سواء على امستوى احلي أو العامي حيث يكون البقاء لأصلح -
ذا التفوق و الريادة . تغيرات للمحافظة على 

و جديد-  .الرغبة و الفضول ي اخوض ي كل ما 

  .إدراكنا أمية اليقظة اإسراتيجية وما ها من تأثر على اأداء التسويقي للمؤسسة-
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 :يكل البحث - 5

 م تقسيم إ ثاثة فصول قصد اإحاطة اجيدة هذا اموضوعو بغرض اإجابة على إشكالية البحث واختبار فرضيات
 :مبحثن يتطرقان على التوا إ "اإطار النظري لليقظة اإسراتيجية"وخامة،حيث يتضمن الفصل اأول وامعنون ب

ا-  دافها ومتطلباها فدور ذ اأخرة،خصائصها،أ  .مدخل لليقظة اإسراتيجية م التطرق في إ مفهوم 

 .سرورة عملية اليقظة اإسراتيجية تناولنا في طرقها،وسائلها ومراحلها فأنواعها- 

 :فيتضمن مبحثن يتناوان " اإطار النظري لأداء التسويقي"أما الفصل الثاي امعنون ب

ذا اأخر ،أميت ،مؤشرات وتقييم-   .أساسيات حول اأداء التسويقي تطرقنا في إ مفهوم 

عاقة اليقظة اإسراتيجية باأداء التسويقي تناولنا في دور اأنرنيت بالنسبة لأداء التسويقي باعتبار وسيلة من - 
 .وسائل اليقظة اإسراتيجية

 :كما قسم امبحث الثالث وامتعلق بالدراسة التطبيقية إ 

م امصاح اموجودة ها-  ل الدراسة،نشأها وأ نا إ التعريف بامؤسسة   .امنهجية واإجراءات حيث م التطرق 

 .واقع اليقظة اإسراتيجية ي مؤسسة اتصاات اجزائر- 

 .حليل النتائج واختبار الفرضيات- 

تصرة عن اإشكالية امطروحة والنتائج امتوصل إليها من خال البحث إضافة إ نتائج  أما اخامة فقد تضمنت إجابة 
موعة من التوصيات امقرحة  .اختبار الفرضيات و

: الدراسات السابقة- 6

مذكرة ،دراسة حالة مؤسسة موبيليس،"اليقظة اإسراتيجية كعامل للتغير ي امؤسسة:"بعنوان, عاوي نصرة دراسة -
دفت الدراسة إ تبيان كيفية حليل البيئة الداخلية واخارجية . 2011 جامعة أي بكر بلقايد تلمسان سنة ،ماجستر

حيث توصلت الباحثة إ أن اليقظة للمؤسسة وتوليد البدائل اإسراتيجية اممكنة وكيفية إرساء نظام لليظة اإسراتيجية،
التكنولوجي و امؤثرات ,التق,اإسراتيجية نظام يساعد على أخذ القرارات من خال امراقبة و التحليل للمحيط العلمي

اضرة و امستقبلية التقاط الفرص و التهديدات التطورية مع ،ااقتصادية ا كما أها مسار معلوماي مستمر يبدأ 
تعقبها م معاجتها و حليلها حيث ا يتم اإبقاء إا على امعلومات امفيدة من أجل تغذية القرارات ،امعلومات

. سراتيجةإا



 امقدمة العامة

 

 ث

 

قتصادية بتطبيق اإدارة إمسامة ي حسن اأداء التسويقي للمؤسسات ا:" بعنوان، صونية كيايدراسة- 
مع صيدال لصناعة اأدوية خال الفرة "اإسراتيجية مد ،مذكرة ماجستر،2005-2000دراسة حالة   جامعة 

دفت الدراسة إ تبيان الدور الذي تلعب اإدارة اإسراتيجية ي حسن اأداء التسويقي للمؤسسة خيضر بسكرة  ،
حيث توصلت الباحثة إ أن تطبيق اإدارة اإسراتيجية ي امؤسسة اإقتصادية يِؤدي إ حسن اأداء اإقتصادية، 

. التسويقي

، بعنوان -  مد اجا مد كايد  أثر أماط التوجهات اإسراتيجية على اأداء التسويقي للبنوك التجارية العامة ":دراسة 
دفت الدراسة إ التعرف على مدى تشاب أو 2012ي اأردن،مذكرة ماجستر، جامعة الشرق اأوسط سنة ، 

إختاف البنوك التجارية ي توجهاها اإسراتيجية وكذلك إ حديد التوجهات اإسراتيجية للبنوك التجارية اأردنية 
العامة، وصل الباحث إ وجود أثر ذي دالة معنوية للعاقة امنفردة للتوج التحليلي على معدل الرحية قياسا مع 

ذا باستخدام موذج  امنافسن،كما توصل إ وجود أثر لبعدين  فقط من أبعاد التوج اإسراتيجي على معدل الرحية و
 .اإحدار امتعدد

 :لدراسةانموذج  - 7

                  

                

 

 

 اأداء التسويقي      

صة السوقية-  . ا
 .الرحية -
 .قوة العامة التجارية -

 اليقظة اإستراتيجية
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 :تمهيد 

يبا ي حدة امنافسة،مع تغر ي أذواق  تشهد بيئة اأعمال امعاصرة ملة من التغرات والتطورات التكنولوجية وتزايدا ر
ورغبات العماء،الشيء الذي أفرز الكثر من اإضطرابات والتعقيدات واأزمات منظمات اأعمال الي وجدت 
علها تبحث عن طرق  ،ما  ذ اأوضاع بغية احافظة على موقعها التنافسي وتطوير نفسها مضطرة للتكيف مع 
للكشف عن بيئتها وكذا عن الوسائل الضرورية لتدعيم مصادر معلوماها وقدرها ي اإستحواذ على أكر حصة 

. سوقية

اذ القرار الفاعل الذي يسمح بتحديد  موعة من امعلومات الدقيقة الي تدعم وتسهل ا وتوفر اليقظة اإسراتيجية 
الفرص والتنبؤ باأخطار وذلك باإعتماد على أدوات ووسائل جمع امعطيات،استخراج امعلومات 

م السبل لتدعيم مصادر معلوماها وقدرها على حسن .ومعاجتهاواإستفادة منها ي الوقت امناسب كما تعد من أ
. تنافسيتها

ذا الفصل سنحاول التطرق إ اإطار النظري لليقظة اإسراتيجية وذلك من خال امباحث التالية   :وي 

. مدخل لليقظة اإسراتيجية: المبحث اأول

. سرورة عملية اليقظة اإسراتيجية: المبحث الثاني
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مدخل لليقظة اإستراتيجية :المبحث اأول 

لها مواجهة امنافسة بشكل أفضل باإعتماد إاليقظة اإسراتيجية عملية  سراتيجية تزود امؤسسة بامعلومات الي تؤ
على أسس ومقاييس علمية فهي امفتاح اأساسي للتنافس،ففي ميع القطاعات تبحث امؤسسات عن طرق للكشف 

عن بيئتها وتبحث عن الوسائل لتدعيم مصادر معلوماها وتدعيم قدرها على الدفاع واهجوم وكذا السبيل إبطال 
. خططامنافسن وامتاك أكر حصة ي السوق

ذ اأخرة من بن  و أمر ضروري،إذ تعتر  لذا فتحليل امؤسسة لبيئتها اخارجية العامة بواسطة اليقظة اإسراتيجية 
. أحد الوسائل الي توضع حت تصرف امؤسسة مواجهة حدياها

 مفهوم اليقظة اإستراتيجية:المطلب اأول 

ي السرورة امعلوماتية الي تبحث امؤسسة من خاها عن معلومات تساعد على التنبؤ بالتغرات  اليقظة اإسراتيجية 
يطها اإجتماعيواإقتصادي هدف خلق فرصة للمؤسسة وتقليص اأخطار، وفيما يلي سيتم عرض  الي حصل ي 

يم امتعلقة باليقظة واليقظة اإسراتيجية . بعض امفا

مفهوم اليقظة :أوا 

 :تعددت التعاريف حول مفهوم اليقظة نذكر منها 

وي وضعية إستقبال،وتلقي لكل ما يرا -حالة الوعي واإحساس-أن يكون الشخص على تيقظ": اليقظة تعني-1
ي بالضبط،وم وأين حدث يط اخارجي من إشارات،أفعال وأقوال دون معرفة ما  (1)".من 

يط بنا وأخذ اليقظة-2 ي تطابق حالة الوعي أين تكون حواسنا منفتحة على العام من حولنا أي اإنتبا لكل ما   
يطة من  (2).ا

                                                           

املتقى الدو الرابع حول امنافسة دور اليقظة اإستراتيجية في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة ااقتصادية، عبد الفتاح بومخم،عائشة مصباح، (1)
 .06، ص2010نزفمر8/9واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع احروقات ي الدول العربية، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف،

مذكرة ماجستر،قسم تسير اموارد البشرية،كلية دراسة حالة مؤسسة موبيسليس،-اليقظة اإستراتيجية كعامل للتغيير في المؤسسةعاوي نصرة،(2)
 .82،ص2010/2011العلوم ااقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة أي بكر بلقايد،تلمسان،
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النشاط الذي مكننا من البقاء على علم بكل امستجدات ي القطاع  :" على أنهاmichel cartierوعرفها-3
 (1)".الذي نشغل

 (1).كما تعرف بأها الوظيفة الي هتم بتسير موارد امعلومات لتجعل امؤسسة أكثر ذكاء وتنافس-4

در اإشارة إ أن مفهوم اليقظة ي أوربا مرتبط بامعلومة التكنولوجية ي حن أن امفهوم اآي من الوايات -5 و
امتحدة اأمريكية فهو مرتبط بامنافسة،فضا عن ذلك فقد بن بورتر ي الثمانينات أن الدور اأول لنجاح امؤسسات 

(2).راجع لعملية اليقظة وحليل أنشطة امنافسن
 

ومن التعاريف السابقة مكن القول أن اليقظة عملية منظمة من حث وحليل وانتقاء مائم للمعلومات والي تقدم 
كما أن اليقظة اعترت كنشاط أو عملية مرتبطة بتسير امعلومة هدف استغاها إحداث شيء جديد .مزايا تنافسية
. ي امؤسسة

مفهوم اليقظة اإستراتيجية  : ثانيا

ي عمل طوعي،فهي كالرادار تسعى دوما  دود مراقبة بسيطة للمحيط بل  رد عمل  إن اليقظة اإسراتيجية ليست 
(3)إ التوقع ي الوقت امناسب

 

 :ولليقظة اإسراتيجية تعاريف عديدة نذكر منها

موعة من اأفراد بطريقة تطوعية، فيتبعون -1 ي العملية اجماعية امستمرة، والي يقوم ها  اليقظة اإسراتيجية 
 (4).ويتعقبون ومن م يستخدمون امعلومات امتوقعة

ي عملية مستمرة من إدارة امعلومات ودعم القرار من أجل تنمية وتطوير امؤسسة وضمان -2 اليقظة اإسراتيجية 
(5).بقائها

 

                                                           
راء،لكحلفريدة،(1) أعمال غر )اضرة مؤسسة اقتصادية، 13دراسة ميدانية على مستوى -اليقظة أداة مساعدة اتخاذ القرار في المؤسسةبوتيفورالز

ران (منشورة . ، و
 .07ص’عبد الفتاح بومخم،عائشةمصباح،امرجع السابق(2

(3)(
Daniel labonté ,la veille activité ou profession,mars,1999. 

(4)
IAAT(institut atlantique d’aménagement des territoires),la veille stratégique du concept a la 

pratique,note de synthése,juin2005,p05. 
(5)

salahrabhi,la veille stratégique au service de l’intelligenge d’entreprise’présentation préparée le 
cadre du séminaire sur l’intelligence économique,alger-hotel aurassi,le23decembre2008,p07. 
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موعة أفراد الي تتو مع واستعمال Humbertlescaيرى -3 بأها ذلك اإجراء اجماعي امستمر من خال 
ذا من أجل خلق فرص  امعلومات بشكل تطوعي واستباقي ما يتماشى والتغرات احتمل حدوثها ي البيئة اخارجية و

اطر عدم اليقن  (1).أعمال والتخفيض من 

 

امراقبة وامتابعة العامة والذكية حيط امؤسسة من خال البحث عن امعلومات الواقعية ":أها ribaultعرفها -4
(2)".وامستقبلية

 

موعة من اأساليب امنسقة الي تنظم مع وحليل ونشر واستخدام امعلومات ":فعرفها على أها rouachأما -5
ا  (3)".امفيدة حفاظا على بقاء امؤسسات ومو

زين امعلومات وكل اإشارات القوية والضعيفة "بأهاdhénin et fournieويعرفها- 6 تتمثل ي مع ومعاجة و
 (4)".الصادرة عن احيط الداخلي واخارجي للمؤسسة

ي نشاط أو عملية تسمح للمؤسسة  ومن التعارف السابقة مكن القول أن اليقظة اإسراتيجية 
نب  داف إسراتيجيةوتنافسية،ومن أجل اغتنام الفرص و باماحظة،البحث،معاجة،حليل ونشر امعلومات أ

التهديدات،فهي إذا نظام معلومات مفتوح على اخارج هدف اإستماع الدائم وامستمر حيط امؤسسة إحداث شيء 
 .جديد فيها

داف اليقظة اإستراتيجية :المطلب الثاني  خصائص وأ

داف موعة من اأ . تتسم اليقظة اإسراتيجية مجموعة من اخصائص امرتبطة مفهومها كما تسعى إ حقيق 

خصائص اليقظة اإستراتيجية :أوا 
ص مفهومها  م امميزات الي   :من خال التعاريف السابقة مكن أن نستخلص أ

                                                           
(1)

Janissekmuniz,humbertlesca,veillestratégique,application d’internet et sites web pour provoquer 
des informations a caractéranticipatif ,article publié a CERAC GRENOBLE,2003,p01. 
(2)

Laurent hermel,matriser et pratiquer veille stratégique et intélligenceeconomique,edition 

afnor,2eme edition,France,2007,p02. 
(3)

Mustapha djenaas,AbderrezakBenhabib,veille stratégique et outils d’aide a la décision dans les 
entreprises algériennes cas des entreprises des services,faculté des sciences économiques et de 

gestion,univercitéAboubaker Belkaid,algérie,p56. 
(4)

J.L Dhenin,B Fournier,50 thémesdéfinitiation a l’economie :source d’entreprise,edition 

breal,paris,1998,p203. 
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 :اإستراتيجية- 1

اذ القرار وعلي فهي تتعلق بالقرارات غر امتكررة،والي ليس ها أي موذج من النماذج امفحوصة  حيث تساعد على ا
سبان امعلومات الناقصة جدا لكنها من اممكن أن تعر عن القرارات الي ها تأثر  والقيمة بفعل التجربة،مع اأخذ با

. كبر جدا على تنافسية وبقاء واستمرار امؤسسة
 :تطوعية -2

دف  دودا بامتابعة وامراقبة البسيطة للمحيط لكوها  ا مكن لليقظة اإسراتيجية أن تكون عما سلبيا و
اد .إبداعي اب إ واجهة امعلومات امتوقعة مع اإنتبا ا فهي على العكس من ذلك تعتر تطوعية،باشراط الذ

ب التحري عن امعلومات واس،وي بعض اأحيان  . وتنشيط كل ا
 :الذكاء الجماعي -3

موعة من اأفراد،تقوم ماحظة العامات أو اإشارات ي احيط من أجل مقارنتها  يع الذكاء اجماعي وجود 
دف العمل اجماعي حيث يكون مقتضا أعضاء اجموعة أو الفريق ي اتصال  إعطائها مع معن،والذي مثل 

اوز واحرام القواعد السلوكية لعمل اجموعة أو الفريق . وتفاعل ي ضل كل اأشكال امائمة،مع عدم 
 :المحيط -4

ا بطريقة عملية،ا  رد أو شيء إحصائي،فهو مكون من عدة عوامل مؤثرة،لذا سيتم تأثر يط امؤسسة ليس مفهوم 
. سيما عند التكلم عن استهداف اليقظة اإسراتيجية

 :إنشاء اإبداع -5
تفسرات إشارات -خصائص امعلومات امعنية وامستقصاة-مع اأخد بعن اإعتبار-تتضمن اليقظة اإسراتيجية 

ي بصدد التقصي عنها،اتصف أيا من اأحداث .اإنذار امبكرة والي ترتبط بعنصر اإبداع فامعلومات امعنية الي 
واأعمال امنفدةسابقا،ولكنها تسمح بصياغة الفرضيات وإنشاء رؤية تطوعية  

 :التوقع -6
ب أن تقوم بالتزويد بالتوضيحات كإضاءة  و عبارة عن امعلومات الي متلك بنفسها على امميزات التنبؤية،حيث 

اضر (1).عن امستقبل،وليس من امهم أن تعر عن اماضي أو ا
 

داف اليقظة اإستراتيجية :ثانيا  أ

داف التالية   :تسعى اليقظة اإسراتيجية إ حقيق اأ

ا- نب التهديدات و آثار . التنبؤ بالفرص وحسن إستغاها و

                                                           
(1)

Humbert lesca,veille stratégique concepts et démarche de mise en place dans l’entreprise,Ministére 

de l’education nation ale de la recherche et de la technologie,ADBS,1997,pp2-5. 
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ال النشاط- دم امؤسسة،واسراتيجياها وتضمن ها مواجهة امنافسة ي  . تشخيص وحديد أفضل اممارسات الي 

. حقيق الكفاءة الشاملة لنظام امعلومات اإسراتيجي ي اجال التسويقي والتجاري-

. حليل البيئة العملية،التقنية والتكنولوجية للمؤسسة-

اولة تطوير وإكساها ميزة تنافسية- . مقارنة أداء امؤسسة مع منافسيها،و

ا امنافسن- ا وامستقبلي إ .  التقييم اموضوعي موقعها التنافسي ا

م وتوجهاهم- الية وامرتقبة للمنافسن والتنبؤ بنوايا . حقيق رؤية واضحة لأعمال واممارسات ا

. إختيار امشروع امناسب ي قطاع النشاط امائم والسوق امناسب-

تمام امستمر بالتطوير،التجديد التكنولوجي ،شراء وبيع براءات اإخراع-  . اإ

اات، وتوفر امواد اأولية -  تلف حسب اأوضاع وا حقيق مستوى عال معاجة امعلومات ومكن أن 
اذ القرار اقها بالتعليق،ووضعها ي منظور خاص للمساعدة على إ . اخام،وامعلومات الدقيقة بعد معاجتها وإ

رفع أرباحها بزيادة حجم مبيعاها،تطويرمنتجاها،حسن جودها والتغلغل ي أسواق جديدة لكسب زبائن جدد - 
. وضمان توسيع حصتها السوقية

 (1)تطوير و توسيع نشاط امؤسسة’حسن- 

. تدفع امؤسسة إ امسامة ي التغير عوض اإقتصار على رد الفعل- 

. فعل إرادي ماعي يعتمد باأساس على تبادل وإقتسام امعلومات سواء على مستوى التحصيل أو التحليل- 

ا-  (2).مصدر لإبتكارات من خال حفيز البحث عن أفكار جديدة وتطوير
 

 

متطلبات اليقظة اإستراتيجية :المطلب الثالث 

                                                           
،ص ص(1) . 10،11عبد الفتاح بومخم،عائشةمصباح،مرجع سبق ذكر
،املتقى الدو الرابع حول امنافسة آلية اليقظة والذكاء اإستراتيجية أداة لمواجهة التحديات المستقبلية وأحد عوامل التنافسيةبومدين يوسف،-(2)

 8/9واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطا احروقات ي الدول العربية،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة اجزائر،
 .17،ص2010نوفمر 
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م امتعاملون الذين يقومون هذ  يب على اأسئلة امتعلقة من  يعتر تنظيم خلية اليقظة عملية مهمة فهي 
ا مورد أساسي يساعد امؤسسة على التنبؤ ومعرفة التغرات الي  ي امعلومات الواجب حصيلها باعتبار العملية،وما

ا على اغتنام الفرص وتاي التهديدات يطها اخارجي،ما يساعد   .حدث ي 

 

ممثلواليقظة اإستراتيجية :أوا 

و حادث خارج امؤسسة،مهمت اأساسية  يد اإستماع ما  و شخص  يعتر امتيقظ  أحد مثلي عملية اليقظة و
. تتجلى ي كشف الفرص والتنبي عن امخاطر احدقة بامؤسسة

ذ العملية كما يبين الشكل  و ينتمي لشبكة من امشاركن ي  ،بل  ،حيث تقوم - 1-والتيقظ ا يعمل وحد
. عملية اليقظة على أساس العمل اجماعي

 :ومكن توضيح مثلوا اليقظة اإسراتيجية ي الشكل التا 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ممثلوا اليقظة اإستراتيجية :( 1)الشكل 
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امؤمر العلمي الدو اليقظة التنافسية وسيلة تسييرية حديثة لتنافسية المؤسسة،رتيبة حديد، نوفيلحديد،:المصدر 
كومات،جامعة ورقلة،مارس . 193،ص2005حول اأداء امتميز للمنظمات وا

من الشكل ناحظ أن ماعة اليقظة تتكون من اممثلن الذين هم عاقة مباشرة مع عملية اليقظة،ومكن مل مثلي 
. اليقظة ي اجدول اآي مرزين بذلك دور كل واحد منهم

ممثلو عملية اليقظة :( 1)الجدول

الخصائص الدور ممثلو اليقظة  

متخذوا القرارات اإسراتيجين 

Lesdécideurs 
stratégiques 

 

يعرضون على ماعة اليقظة -
داف امستهدفة ذات اأولوية  اأ

. بالنسبة للمؤسسة

حليل نتائج اليقظة والي قدمت -

داف امؤسسة-  . حديد جيد أ
 

اصلة -  معرفة جيدة للتطورات ا
. ي البيئة اخارجية

 

قرارات ااستراتيجيين  متخذو ا
جماعة 
 اليقظة

جماعة 
اليقظة

مدير  ا
 

بار مُتَيَقِظون ا  ا

 

مُتَيَقِظون  ا
ون مشتر  ا

عمال  ا
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ات  . هم ي شكل سيناريو

البحث عن اإبداع،أي خلق -
 .أفضل امزايا التنافسية للمؤسسة

امدير 

Le directeur 

 

ذي القرارات - مزة وصل بن 
. اإسراتيجين وماعة اليقظة

إعداد واإشراف على دفر -
. الشروط 

مسؤول عن تنظيم وسر عملية -
. اليقظة

مُنَشِط ماعة اليقظة مع القدرة - 
. على العمل اجماعي

 

مهارات إدارية كالقدرة على - 
. تسير اموارد البشرية

 les veilleursامتيقظون الكبار

seniors 

حليل،تركيبوترمة امعلومات -
. اجمعة

امسامة ماعيا ي إعداد -
ات . السيناريو

تصحيح اخطوات امتبعة مقارنة -
مع دفر الشروط والتحقق من 

ات مقارنة مع  صحة السيناريو
. البيئة اخارجية

القدرة على العمل اجماعي - 
. وعلى التفكر إسراتيجيا

 

القدرة على التحليل والركيب، - 
وبشكل خاص القدرة على الرؤية 

. امستقبلية
 

امعرفة التامة مجمل عملية - 
. اليقظة

 

امتيقظون امشركون 

Les veilleurs associés 

. حديد مصادر امعلومات اجمعة-

از ترمة - إستكشاف البيئة مع إ
. وتصفية أولية ها

القدرة على )اماحظة اجيدة - 
، إضافة إ روح (البحث واإستماع

 .الفضولية

يازة على مصادر امعلومات -  ا
اإسراتيجية، مع القدرة على 
. مشاطرة امعلومات فيما بينهم
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قدرة التحكم ي فائض - 
 .امعلومات

العمال 

Les employés 

من بن العمال يوجد مستخدمن -
و دعم  م  دور

اليقظة،كأمينامكتبة،كاتب السر 
م حيث يقومون برتيب  وغر
املفات،إدخال امعلومات ي 

اموزع،حيث يقدمون ها دعما 
مرحلة مع ومرحلة معاجة 

. امعلومات

. نشاط حيوي دائم ي العمل- 
 

 .روح عمل ماعية عالية- 

 

. 81حاسية رتيبة،ص:المصدر

ذ العملية ا تبقى     صحيح أن اممثلن امذكورين ي اجدول أعا هم عاقة مباشرة بعملية اليقظة، لكن نتائج 
ق ي معرفة تلك النتائج م وإما جميع العمال ا ؤاء اممثلن هم خرة ومهارة مهنية . حكرا عند وصحيح أن 

ذ العملية ذا ا منع بتاتا من مشاركة ميع العمال على اختاف مستوياهم التنظيمية ي  فمن . عالية، ولكن 
 (1).يدري من أين تأي امعلومة الي نبحث عنها 

معلومات اليقظة اإستراتيجية :ثانيا 
م التغرات الي  و حصيل امعلومات الي تساعد امنظمة على التعرف على أ دف اليقظة اإسراتيجية  إن 

ذا من  ا باأحداث الي مكن أن تقع ي امستقبل، و يطها اخارجي،خاصة تلك امعلومات الي تنبؤ حدث ي 
اذ القرارات الازمة والطفر بالفرص امتاحة وتاي اأخطار الي مكن أن حدث، هذا فإن امعلومات مثل  أجل إ

 .امورد اأساسي لليقظة اإسراتيجية

 

 

 

                                                           

مية اليقظة التنافسية في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسةحاسية رتيبة،(1) . مذكرة ماجستر ي إدارة ،(دراسة حالة مؤسسة الخطوط الجوية الجزائرية)أ
. 80،81،ص ص2002/2003،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة اجزائر،(غر منشورة)اأعمال



اإطار النظري لليقظة اإستراتيجية:الفصل اأول   

 

12 

 

ذا اجال مكن مييز اأنواع اأساسية للمعلومات الي تستهدفها اليقظة اإسراتيجيةكاآي   :وي 

 :معلومات التحكم -1
ذا النوع أمية بالغة كوها .وتضم امعلومات الي تنتجها امنظمة وتوجهها إستعماهاالداخلي وتكتسي معرفة 

ذ امعلومات عن طريق النظم امعلوماتية .مكن امنظمة من أن تقارن أدائها بأداء أحسن امنظمات ويتم تسير 
كنظم معلومات اموارد البشرية أو نظم اإنتاج ونظم اجودة،غر أها ا مثل وزن كبر بالنسبة لليقظة اإسراتيجية 

. وتعتر معلومات مدعمة فقط

 :معلومات التأثير -2

موعات خارج  ي امعلومات الي أنتجت داخل امنظمة ووجهت لإستعمااخارجي،أي موجهة أفراد و و
ا رد .امنظمة كالعميل وامورد،وتعتر نظم امعلومات التسويقية من اأنظمة الي تقوم بتسير ي اأخرى  وتبقى 

(1).معلومات مدعمة معلومات اليقظة اإسراتيجية
 

 

 :عامات اإنذار المبكرة -3

مثل عامات اإنذار امبكرة امعلومات الي حمل اإعتقاد أن مكن أن يبدأ حدث من احتمل أن تكون ل منفعة 
كبرة بالنسبة لأشخاص امسؤولن ي امؤسسة،فكلما كانت عامة اإنذار توقعية كلما كانت عامة ضعيفة 

ي العبارة امستخدمة من قبل   ANSOF.(2)الشدة،ومكن التعبر عنها باإشارات الضعيفة،و

 :ومكن توضيح اأنواع الثاثة هذ امعلومات من خال الشكل التا 

 

 

 

 

                                                           
مية اليقظة اإستراتيجية في تحسين لقرارات اإستراتيجية والتنافسية للمؤسسة،اسعيد كرومي،أمدعمرسي،(1) املتقى الدو الرابع حول امنافة أ

، ميد ابن باديس،مستغا  08/09واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع احروقات ي الدول العربية،جامعة عبد ا
 6،ص2010أكتوبر

،املتقى الدو الرابع حول امنافسة دور اليقظة اإستراتيجية في تنمية المزة التنافسية للمؤسسة وواقعها في الجزائربلعزوز بن علي،فاقصليحة،(2)
 4،ص 2010نوفمر 8/9واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع احروقات ي الدول العربية،جامعة الشلف،



اإطار النظري لليقظة اإستراتيجية:الفصل اأول   

 

13 

 

 

 

تمام بها : 2الشكل أنواع المعلومات التي يتحتم على المنظمة اإ

 

 

 

 

 

 

 06سعيد كرومي،أمدعمرسي،مرجع سبق ذكر،ص: المصدر

دور اليقظة اإستراتيجية :المطلب الرابع 

م اليقظة اإسراتيجية  إ حد كبر ي الرفع من تنافسية امؤسسات اإقتصادية من خال ما يلي   :تسا

 :التوقع  -1

و توقعات لنشاط امنافسن أو تغرات احيط . و

 :اإكتشاف  -2

ا أو الي مكن إقامة شراكة معهم من أجل التطوير  تملن،امؤسسات الي مكن شراؤ إكتشاف منافسن جدد أو 
. وإكتشاف فرص ي السوق

 :المراقبة -3

مراقبة تطورات عرض امنتجات ي السوق،التطورات التكنولوجية أو طرق اإنتاج الي تسمح أو تستهدف 
. النشاط،التنظيمات الي تغر ي إطار النشاط

ما التأثير  مع
التي أنتج 

بغرض التأثير 
ا  ى ج ع

 خارجي

إشارا اإنذار 
 المبكرة

ما خارجي  مع
ج أغراض  م

 داخل المنظم

منظم ي ل  البيئ  الداخ

ما التحك التي أنتج داخل  مع

ي  المنظم أغراض داخ
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 :التعلم - 4

اح اأخرين ،ما يسهل تقدير امشاريع،وضع أسلوب للتسير أو (امنافسن)تعلم خصائص اأسواق اجديدة،أخطاء و
. بناء نظرة موحدة للمسرين

الين  واحتملينفي  تلف امنافسن ا إذا فاليقظة اإسراتيجية تلعب دور فعال ي توفر امعلومات الازمة عن 
م:جوانب عديدة  وكل التطورات .إ.....منتجاهم،إسراتيجيتهم التسويقية والتجارية،التكنولوجياامستعملة،أسعار

اإقتصادية،السياسية،اإجتماعية،القانونية والثقافية وكل مايؤثر على التنافس،بذلك فهي تساعد امسيرين ي صياغة 
اإسراتيجية التنافسية وي مراقبة مدى ماءمتها مع البيئة التنافسية إ غاية حقيق نتائجها،وبالتا أدائها 

 (1).اإسراتيجي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

راء،(1) . املتقى الدو الرابع حول امنافسة دور اليقظة اإستراتيجية في الرفع من تنافسية المؤسسات اإقتصادية،زروخيفروز،سكر فاطمة الز
 .12،ص2010نوفمر8/9واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع احروقات ي الدول العربية،جامعة اجزائر،
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 سيرورة عملية اليقظة اإستراتيجية :المبحث الثاني 

موعة من اخطوات،كما ها نظام وأساليب لتشغيلها،ما يكسبها مزايا  إن اليقظة اإسراتيجية عملية تقوم على 
ذا امبحث.عديدة ذاماسيتم التطرق إلي ي  . و

طرق ووسائل اليقظة اإستراتيجية ومراحلها :المطلب اأول 

فاظ على موقع تنافسي قوي ي السوق  إن تعدد الطرق امستعملة لعملية اليقظة ومراحلها منح للمؤسسة إمكانية ا
. وعلى امتاك ميزة تنافسية دائمة

 :طرق ووسائل اليقظة اإستراتيجية :أوا 

 :تعددت الطرق امستعملة ي عملية اليقظة،أمها  -1

 :طريقة المعايرة -أ

تعتر امعايرة طريقة للمقارنة على أساس معاير مرجعية مكن اإعتماد عليها ي إكتشافاإحرافاتالتنافسية،إبتدعتها 
 :على أها  Kearns ي السبعينات لصد امنافسة الدولية ي سوق اآات الناسخة،ويعرفهاRank Xeroxشركة

". عملية مستمرة لتقييم منتجاتنا،خدماتنا والطرق مقارنة بتلك امتعلقة بامنافسن اأكثر جدية أو بامؤسسات الرائدة"

ذ الطريقة إ أسلوب التحسن امستمر الذي يعتر بدور بعدا متميزا من أبعاد اجودة الشاملة،ووفقا هذ  وتنتمي 
،وتقيس  ال النشاط الذي تنتمي إلي أو ح خارج الطريقة تقوم امؤسسة بإختيار مؤسسة رائدة تكون اأفضل ي 

ذ امؤسسة النموذجية . أدائها مقارنة بأداء 

و إنشاء معيار جديد أعلى يقاس علي أداء امؤسسة وحديد موذج تتعلم من كيف يكون  ذ الطريقة  واهدف من 
ا يتحدد اهدف بأن تلحق ها أو تتفوق  ا إزاء التحسن،ومجرد ما يتم حديد امؤسسة النموذج الذي يقيس أداء

. عليها من خال التحسينات الي ستجري على العمليات امناسبة

 :وتتضمن عملية امعايرة امراحل التالية 

. حديد العملية الي حتاج إ التحسن-

. حديد أفضل مؤسسة تتميز ي أداء العملية-

ذ امؤسسة- . ميع معلومات عن 
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. حليل البيانات ودراسة الفرق بن أدائها ي امؤسستن وأسباب-

داف وخطة التحسن للتساوي بامنافس أو التفوق علي- . حديد أ

. تشكيل فرق عمل متكاملة تضم العاملن امرتبطن بالعملية موضع التحسن-

. تنفيد عملية التحسن ومراقبة التقدم-

در اإشارة إ أن طريقة  ال الصناعة يهييء رؤية بشأن ماذا يفعل امنافسون،و إن إختيار امؤسسة الرائدة ي 
وكائن،أو بن مايؤدي  ب أن يكون وما ناك فجوة ي اأداء بن ما  امعايرة تزداد أميتها عندما تدرك امؤسسة أن 

ب .منافس متميز أو موذجي وبن ماتؤديهامؤسسة ب حلها أو فرصا  وقد مثل فجوات اأداء مشكات 
اذ اإجراء امناسب للتعامل  ذ الفجوات وحليل أسباها وإ إستكشافها،لذلك يتطلب اأمر مراقبة مستمرة إدراك 

 (1).معها

 :القياس العلمي -ب

ي مرتبطة بالقياس امرجعي،وأول من اكتشف  أي القياس على أساس  علمي،وحليل ووصف اأشياء وصفا كميا،و
لة خاصة ها ما  ذا القياس إ حديد .1975 ي سنة Braun وNalimonالقياس العلمي وأسس  ويهدف 

تلفة من الباحثن العاملن وتقييم التقدم احرز ي أحاثهم ومن أجل حسن اأداء والقياس العلمي يتعلق . موعات 
 :بالتخصصات التالية 

.  علم إجتماعالعلوم،دراسة اأوساط العلمية:العلوم اإجتماعية -

 (2).إقتصاديات البحث واإبتكار-

 

 

 

وسائل اليقظة اإستراتيجية -2

                                                           
،ص ص(1)  .84-83حاسية رتيبة،مرجع سبق ذكر

(2)
Audreybaneyx ,Introductiona la scientométrie,siteweb://controverses.ensmp.fr/wordpress/wp-

content/uploads/2011/01/AudreyBaneyx2011dec.pdf. 
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للقيام بعملة اليقظة يتطلب تواجد وسائل فعالة وتقنيات حديثة تسهل للمؤسسة عمل البحث عن امعلومة بأسرع 
ذ اأدوات  م   :وقت،ومن أ

 :اأجهزة والمعدات -أ

ي عبارة عن امعدات امستخدمة إدخال امعلومات وخزها ونقلها وتداوها وإسرجاعهاوإستقباها وبثها  و
ي مثل اأجزاء امادية املموسة الي يتم تسجيل البيانات عليها  (1).للمستفيد،و

 :البرمجيات -ب

زين وإسرجاع ونقل البيانات اسوب ومعاجة و  (2).ي امكونات الامرئية الي تتو إدارة موارد ا

،وتسمى برامج - اسوب وتنسيق وحدات يات على  كل أصناف الرامج الضرورية لتشغيل ا كما يطلق اسم بر
م تصنيفات  النظام إضافة إ تلك الرامج التطبيقية الي يستفيد منها امستخدم النهائي،فهذان الصنفان يعتران من أ

يات  (3).الر

 :اأنترنيت -ج

واسيب متد عر الكرة اأرضية متصلة مع بعضها البعض  (4).تعد اأنرنيت شبكة ضخمة من ا

كومات وح الشبكات اخاصة- ذا يتضمن اماين من شبكات الشركات وا  (5).و

واسيب ي الشركات وعند اأفراد إستخدام حواسيب أخرى للعثور على معلومات أو - ذ ا ومكن مستخدمي 
 (6).التشارك ي ملفات وذلك بسبب وجود نظم وبروتوكوات مكن أن حكم وتسهل عملية التشارك

ا ي  ذ اخدمات مكن ذكر  :وتقدم شبكة اأنرنيت العديد من اخدمات مستخدميها،

 :خدمات البريد اإلكتروني 
                                                           

دار اإستخداماتوالتطبيقات،-تكنولوجيا معلومات في منظمات اأعمالمي،أمرةشكروليالبياي،اغسان قاسم داود ال(1)
 .19،ص2010الورق،عمان،اأردن،

مد الصري،(2)  .139،ص2009دار الفكر اجامعي،اإسكندرية،مصر،إدارة تكنولوجيا المعلومات، 
التطور التكنولوجي ودور في تفعيل إدارة المعرفة بمنظمة اأعمال،دراسة حالة المديرية العامة لمؤسسة اتصاات  ط حسن نوي،(3)

،جامعة اجزائر،الجزائر،  .110،ص2011أطروحةدكتورا
 .109،ص2009دار اليازوري،عمان،اأردن،إقتصادالمعرفة،ود سليمان،امال د(4)
ر نصر،(5) امد،عمان،اأردن،التسويقاإلكتروني،مد طا  .38،ص2005دار ا
يم قندليجي،عاء الدين عبد القدر اجناي،(6)  .433،ض2008دار امسرة،عمان،اأردن،نظم المعلومات اإدارية،عامر ابرا
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ا،فمن خال يسمح للمستخدمن تبادل امرسات بن اأفراد  م اخدمات الي تقدمها الشبكة وأشهر ي من أ و
يد وبسرعة فائقة . من أطراف العام وبسعر ز

 :وللريد اإلكروي عدة ميزات 

. سرعة وصول الرسالة للمستقبل-

. عدم ضياع الرسالة اإلكرونية-

. مكن إبقاء الرسائل اإلكرونية على حاها أو طبعها،كما مكن إعادة إرساها-

. هولية صاحب الرسالة حيث ا يظهر على الشاشة-

 : FTPبروتوكول نقل الملفات وتبادلها

واسيب سواء تعلق اأمر بنصوص أو برامج أو صور أو  ذا الروتوكول عند تبادل امعلومات بن ا يستخدم 
ا واسيب اخاصة وبالعكس.غر ذا الروتوكول طبع امعلومات من حواسيب أجنبية خارجية على ا ومن .ومكن عر 

اسب امضيف على اجانب اآخر من  ذا الرنامج العمل بشكل تفاعلي بن امستفيد وا م خصائص  أ
 أي حقيق شخصية ورقم حساب وعنوان الريد IDالشبكة،ومن خصائص أيضا أن يكون لك ما يعرف ب 

 (1).اإلكروي وكلمة عبور مكنك من اإستفادة من اجهاز على الطرف اآخر

ناك العديد من اخدمات ا تعد وا حصى منها  امؤمر اإلكروي،اإستخدام عن :و
قيقةاإفراضية،التصفح بالصوت من  موعاتامناقشة،الدلياإلكروي،برامج التعليم والتسلية،التصويرالطي،ا بعد،

اتفية تلفزيونية،إمكانية التصوير بكمرات الفيديو ادثة   (2).خال اأنرنيت،إمكانية إجراء 

 

 

 

 :بنوك المعلومات -د

                                                           
دراسة ميدانية على اأكاديمية الدولية -أثرإستخدام تكنولوجيا المعلومات على أداء الموارد البشريةعزيزة عبد الرمان العتي،(1)

. 34ص/2010اأسترالية،
 .252،ص2008دار امسرة،عمان،اأردن،الريادة وإدارة منظمات اأعمال،بال خلف السكارنة،(2)
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زينها كل  ميع أكر قدر من امعلومات مرتبطة مع بعضها البعض،و ذا النوع ظهر حديثا،والذي يتم من خال 
 (1).حسب الفئة حيث مكن إسرجاعها بسرعة لتسهيل اإستفادة منها

مراحل اليقظة اإستراتيجية :ثانيا 
 :يتطلب من أي مؤسسة للقيام بنشاطات اليقظة اإسراتيجية ضرورة امرور بامراحل التالية 

 :التعبير عن اإحتياجات من المعلومات -1
قيقية من امعلومات،وذلك قبل الشروع ي مرحلة البحث  تتمثل امرحلة اأو ي ضرورة حديد اإحتياجات ا

عنها،فالقيام باليقظة يستدعي أوا التعريف باإحتياجات من امعلومات من الواقع الداخلي للمؤسسة،وذلك عن 
. طريق التشخيص الدقيق ي عمق نشاطات امؤسسة

 :تحديد القائمين على اليقظة اإستراتيجية -2

ذ امرحلة يتم حديد العاملن الذين سيقومون مهمة اليقظة ب أن يكونوا على (les veilleurs)ي  ،فهؤاء 
يط  دث ي  ب أن يكونوا على درجة كبرة من التيقظ واإنتبا ما  إتصال مباشر مصادر امعلومات اممكنة،كما 

مع قدرهم كذلك على اإتصال بسهولة لبلوغ أكر قدر من امعلومات،ولكن ح يتس هؤاء العاملن .امؤسسة
ب أن يلقوا التحفيز الازم من قبل إدارة امؤسسة . تأدية مهمتهم بنجاح 

 :البحث عن المعلومات وجمعها -3

تلفة منها   :يتم مع امعلومات من مصادر 

. من ميدان عمل امؤسسة عن طريق عاقاها مع اموردين والزبائن-

. الدوريات العلمية والتقنية واإقتصادية،وتلك امتعلقة بالتسير-

. شهادات اإخراع-

. قواعد البيانات-

. امؤمرات،املتقيات،امعارض والصالونات-

. امعلومات غر الرمية-

. امعاير واإجراءات-

                                                           

مد الزعي،(1) يثم   .26،ص2004دارالصفاء للنشر والتوزيع،عمان،اأردن،نظم المعلومات اإدارية،إمان فاضل السامرائي،
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. امصادر الداخلية للمؤسسة-

 :تحليل،معالجة والمصادقة على المعلومات -4

ذ امعاجة تسمح  تلف البيانات وامعلومات يتم معاجتها حسب اإحتياجات احددة ي البداية، ميع  بعد 
ي  و الذي يقرر ما بإستخراج امعلومات امهمة،م يتم امصادقة عليها من طرف خبر ي اجال،فهذا اخبر 

امعلومات امهمة من غر امهمة أوتلك الي مازالت حتاج إ مزيد من امعاجة فهذا الشخص حكم اخرة وامعرفة الي 
. متلكها تعطى ل بعض الصاحيات ي إختيار امعلومات احصلة م امصادقة عليها

 :نشر معلومات اليقظة -5

ا مستخدميها ي  ناك إستفادة من تلك امعلومات احصلة مام يتم نشر ذ امرحلة لن تكون  إ حد 
تلف امصاح  التسويق،البحثوالتطوير،امصلحة :امؤسسة،فنتائج حليل البيانات مثل أداة عمل ي 

اذ القرارات امختلفة...التجارية ب نشر امعلومات بسرعة ح يتم حقيق اإستفادة منها ي إ ،لذلك  . إ

 :تقييم وتعديل اليقظة اإستراتيجية -6

داف اإسراتيجية امسطرة  (1).ي النهاية يتم تقييم عمل اليقظة،من خال تعديل وإعادة توجي الوسائل واأ

 :ومكن تلخيص امراحل السابقة من خال الشكل اموا 

 

 

 

 

 

 

                                                           
مية نظم المعلومات اإدارية كأداة للتحليل البيئي في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائريةمرمي مراد،(1)  CHIALIدراسة حالة شركة-أ

PROFIPLAST131-130،مذكرة ماجستر،قسم العلوم اإقتصادية،اجامعة فرحات عباس،سطيف،ص ص .
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مراحل اليقظة اإستراتيجية : 3الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 132امرجع السابق،ص،مرميمراد:المصدر  

 

 

 

 

 تحديد اإحتياجا

ما  من  المع

 تحديد فريق

  عمل اليقظ

ما  البحث عن المع

ا جمع  

يل،معالج  تح

ما ى المع المصادق ع  

ما  نشر المع

ا في اتخاذ القرار  إستخدام

 تقيي

تعديل  
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أنواع اليقظة اإستراتيجية :المطلب الثاني 

يشمل مفهوم اليقظة اإسراتيجية تعبرا شاما عن اليقظة والي تتكون من عدة أنواع متكاملة مثل اليقظة الشاملة 
يط امؤسسة،حيث تعطي اليقظة اإسراتيجية للمؤسسة القدرة على التصرف بسرعة وي الوقت امناسب مع  على 

أكر قدر من الفعالية ومسامة منها ي حقيق تنافسيتها الدائمة،لذا وجب على اليقظة اإسراتيجية أن تكون 
وتشمل اليقظة .مستهدفة للمواضيع وامتعاملن الذين من اممكن أن يؤثروا بطريقة أو بأخرى على مستقبل امؤسسة

 :اإسراتيجية اأنواع التالية 

 :اليقظة التكنولوجية واليقظة التنافسية :أوا 

 :اليقظة التكنولوجية -1

 :لقد تعددت التعاريف لليقظة التكنولوجية نذكر منها 

اضرة وامستقبلية -" ي مراقبة وحليل احيط العلمي،التق والتكنولوجي والتأثرات اإقتصادية ا اليقظة التكنولوجية 
". من أجل توقع امخاطر والتهديدات وفرص التطوير

ذا امصطلح من  مل  وبالتا فهي اليقظة الي تكرسها امؤسسة بصفة خاصة لتطور التكنولوجيات مع كل ما 
،ابتكار نتجات أو خدمات،تطور مراحل التصنيع،ظهور معدات (أحاث أكادمية،أحاث تطبيقية)اكتشافات علمية

. وآات جديدة،ترقية أنظمة امعلومات

ي العملية الي حصر امؤسسة من خاها التقنيات والتكنولوجيات امستعملة من طرف -" واليقظة التكنولوجية أيضا 
ال نشاطها وذلك متابعة التطورات الي قد ا تؤثر على مستقبلها  زبائنها،مورديها،شركائها ومنافسيها ي إطار 

اذ اإجراءات الوقائية ". فحسب وإما على مستقبل زبائنها ومورديها وشركائها وإ

طيط Jackobiakويتمثل الدور اأساسي لليقظة التكنولوجية حسب   ي السماح للمؤسسة بأن تقوم بأفضل 
ا اذ القرار على Mocklerإسراتيجي،كما يعتر بأها تعد اليوم الدعامة الي ا نستطيع اإستغناء عنها ي عملية إ

امدى امتوسط والطويل،وعلي فإن اإسقاطات اأساسية هذا التحليل تقودنا إ حديد توجهات وإحتماات ظهور 
 بأن مارسة أي مهنة صناعية تستلزم اليوم التحكم ي عدد مرتفع Lainéeامنافسن احتملن ي امستقبل،وقد توصل

و أن متابعة التطور العلمي والتق يقودنا بصفة تلقائية إ  ومتنامي من التكنولوجيات لسببن رئيسين اأول 
ذ  دد  دد بعبارة امنتجات إ طلب جديد  و اإنتقال من طلب معرف و إستعمال تكنولوجيا جديدة،والثاي 
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امرة بعبارة وظائف تفرض على الصناعين حيازة مهارات جديدة على مستوى كل وظيفة،من أجل احافظة على 
 (1).مهنتها اأصلية امسيطرة عليها

. والشكل اموا يوضح الغاية من اليقظة التكنولوجية

الغاية من اليقظة التكنولوجية : 4الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. داودي الطيب وآخرون،امرجع السابق:المصدر 

 

                                                           
مد خيضر،بسكرةاليقظة التكنولوجية كأداة لبناء الميزة التنافسية للمؤسسة اإقتصاديةداودي الطيب،رحالساف،شينفروز،(1) . ،مداخلة،جامعة 

حدا إنتاج  شراء 

 برامج بحث

ير  مشاريع تط

شراك ن  د تعا  عق

 شراء التراخيص

 اليقظ

جي ل  التكن

ما غير رسمي  مع

ق  معطيا الس

جي ل  معطيا تكن

 براءا

مي  معطيا ع

 بيع التراخيص
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ناك العديد من الطرق أو اأساليب امتبعة ي مزاولة اليقظة التكنولوجية منها   :و

 :الطرق أو اأساليب المباشرة -أ

ذا النوع من الطرق يعتر رميا أي أن يتم وفق أوعقود ثنائية أو متعددة اأطراف ومن بن اأمثلة " بروتوكوات"إن 
نا  ا   :الي نورد

. عن طريق الربصات والتكوين-

ات- . عن طريق الرخص أو التسر

. عن طريق الدعوات-

 :الطرق أو اأساليب غير المباشرة -ب

بامقارنة مع الطرق أو اأساليب السابقة،فهذا النوع غر رمي مع أن يتم على أساس التاقي أو التعارف أثناء 
رات يقوم العلميون والتكنولوجيون بتبادل اأفكار  املتقيات العلمية اجهوية أو الدولية،أثناء امناسبة أو التظا

 (1).واآراء

 :اليقظة التنافسية -2

نا بالبحث،امعاجة ونشر أخبارا متعلقة منافسي امؤسسة،فاأمر يتعلق (لكي يتم إستغاها)ويتعلق اأمر 
الين واحتملن(ترصد)مراقبة . امنافسن امباشرين وغر امباشرين ا

إن حليل امنافسن يشكل خطوة أساسية ي عملية حليل البيئة التنافسية للمؤسسة من خال فحص وفهم سلوك 
امنافسن وتوقع أعماهم امستقبلية وحديد القوى الي حدد توجهاهم،كما يسمح للمؤسسة بالكشف عن نقاط القوة 

. الي تشكل فرصة للمؤسسة إذ أحسنت إستغاها

 :ومن بن النقاط الي يركز عليها ي اليقظة التنافسية نذكر مايلي 

. التعرف على موردي امنافسن-

اات البحث والتطوير اخاصة بامنافسن- . معرفة 

. قنوات التوزيع الي يستعملها امنافس-
                                                           

. 17-16مداخلة،جامعةاجزائر،ص صاليقظة التكنولوجية في البلدان النامية بين النظرية والتطبيق،سعيد أوكيل،(1)
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. امنتجات اجديدة للمنافسن-

. التحركات احتملة للمنافسن-

 (1).نوعية ودرجة التهديدات الي يفرضها امنافس-

اليقظة التجارية وأنواع أخرى لليقظة :ثانيا 

 :اليقظة التجارية -1

،وتركز كذلك على تقنيات وكيفية  هتم حاجات الزبائن ورغباهم على امدى البعيد،وعلى السوق ومؤشرات وتغرات
. حقيق وفاء الزبائن،بامطالعة على الشكاوي الي تكون مداخل جديدة لليقظة وهتم باموزعن ومصلحة امبيعات

لن من  و ميدان اموارد البشرية بالبحث عن اأشخاص امؤ تمام بتشكيل اليقظة،و ناك ميدان آخر بدأ في اإ و
 (2).أجل توظيفهم وحسن مستوى الكادر ي امؤسسة عن طريق وضع برنامج للتكوين

 :واليقظة التجارية تتعلق بالعناصر التالية 

 : (اأسواق)الزبائن-أ

. يتعلق بالركيز على تطور إحتياجات الزبائن على امدى الطويل،وكذلك على تطور العاقة بن الزبائن وامؤسسة

 :الموردين -ب

ب تتبع تطور عرض امنتجات اجديدة،تطور العاقة بن اموردين وامؤسسة،إمكانية امورد منح امنتجات الي 
 (3).حتاجها بأقل التكاليف

 :وتشمل ما يلي :أنواع أخرى لليقظة -2

 

 :اليقظة البيئية -أ

                                                           
. ،2010 نوفمر8/9مداخلة،جامعة الشلفاليقظةاإستراتيجية قناة اتصال المؤسسة ببيئتها،بن نافلة قدور،مرزيقعاشور،(1)
. مداخلة،كلية العوم السياسية واإعام،جامعة اجزائرمن اليقظة اإستراتيجية إلى التخطيط  اإستراتيجي،-الذكاءاإستراتيجيأودية  ناصر،(2)
املتقى الدو الرابع حول امنافسة واإسراتيجيات التنافسية  للمؤسسات الصناعية  آليات تطوير الميزة التنافسية للمؤسسة اإقتصادية،منية خليفة،-(3)

 .78،ص2010 نوفمر8/9خارج قطاع احروقات ي الدول العربية،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة حسيبة بن بوعلي،الشلف،
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ي مراقبة والتيقظ للتطورات اإقتصادية والسياسية والقانونية والثقافية الي تؤثر ي نشاط امؤسسة واليقظة احيطية أو  و
اطر:البيئية تسمح مراقبة  الفوضى )التطوراتاجبائية،قانونامالية،الشروط امنظمة للسوق،تغرامواقف،سلوكامستهلكن،

 (1).(والصراع وما إ ذلك

 :ومكن توضيح عناصر البيئة امتبقية للمؤسسة فيما يلي 

 :اليقظة اإجتماعية *

ر اإجتماعيةمثل  . الصراعاتاإجتماعية:وتتمثل ي حديد وماحظة كل الظوا

 :اليقظة التشريعية *

. هتم متابعة القوانن والتشريعات خارج امؤسسة والي ها عاقة مباشرة وغر مباشرة مع امؤسسة وسوقها

 :اليقظة السياسية *

. هتم متابعة وحليل كل التغرات واأحداث السياسية

 :اليقظة الخاصة بعلم البيئة *

 (2).تتمثل ي رصد البيئة البيولوجية من تغرات ي الطقس،الكوارث الطبيعية

نظام اليقظة اإستراتيجية وأساليب تشغيلها :المطلب الثالث 

ذ اأخرة . عند تطبيق امؤسسة مفهوم اليقظة اإسراتيجية فإن ذلك يتم وفقا لنظام وأساليب أو آليات لتشغيل 

نظام اليقظة اإستراتيجية :أوا 

عند تب امؤسسة لنظام يقظة إسراتيجي ابد أن تفاضل بن نظامن إحداما مركزي واآخر ا مركزي وما على 
 :النحو التا 

 :نظام اليقظة المركزي -1

                                                           
،ص(1) راء،مرجع سبق ذكر . 11زروخيفروز،سكر فاطمة الز
دراسة عينة من المؤسسات الصغيرة -اليقظةاإستراتيجية كأساس جديد لدعم القدرة التنافسية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطةبلبصرخليدة،-(2)

مد خيضر بسكرة،والمتوسطة،  .47،ص2008/2009مذكرةماجستر،قسم علوم التسير،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة 
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ميع البيانات امتحصل عليها من امتيقظن ومعاجتها  ذا النظام من قاعدة معلومات مركزية تتو مهمة  يتشكل 
اذالقرارت  ا إ عدة مستويات ي امؤسسة باإعتماد على شبكة إتصال داخلية إ وفق برامج ونظم خاصة،م نشر

اعت م ح يثبت  ذا النظام وتكاثف جهود . امناسبة ي الوقت امناسب،وابد من تعدد مسري 

 :نظام اليقظة الامركزي -2

ذا اأخر من عدة أنظمة فرعية لليقظة متكاملة فيما بينها،وتعتمد على عدة قواعد بيانية مستقلة وكل منها  يتشكل 
تعا نوع خاص من امعلومات حسب اإدارة الي مثلها،وكل إدارة تتخذ القرارات امناسبة بناء على امعلومات الواردة 

داف واإسراتيجية  داف واإسراتيجية الكلية للمؤسسة،فهو أكثر مرونة وديناميكية ي ظل اأ إليها ي ظل اأ
اذ القرارات  (1)الكلية للمؤسسة،فهو أكثر مرونة وديناميكية ي التعامل مع امعلومات وإ

 (آلياتها)أساليب تشغيلها:ثانيا 

صر-مكن أن تشغل عملية اليقظة اإسراتيجية تلفتن ما -ا على سبيل ا  :طبقا لطريقتن أو آليتن 

 :آلية التحكم -1

ي الي تقوم بتنشيط معلومات اليقظة اإسراتيجية بدءا بالطلب السريع والعاجل  (اأمر والطلبية)تع بأن اأحاث 
من امسؤول امباشر الذي يعر عن حاجة معينة للمعلومات،من تكون امبادرة من قبل مستخدم امعلومات 

. (امسؤول على سبيل امثال)احتمل

 :آلية اإنذار -2

م للمعلومة  ذ الطريقة بأن اأحاث الفعالة للمعلومات مستمرة من طرف بعض اأشخاص الذين سيتم ذكر وتع 
ؤاء اأشخاص ومبادرهم الشخصية بتنبي امسؤول امباشر أو اأشخاص اآخرين وذلك  م امتعقبون،حيث يقوم  و

حينما يرون أهم قد وجدوا معلومات مهمة،مع أن امسؤولن امباشرين م يعروا عن حاجاهم اخاصة 
 l’animateur de la veilleللمعلومات،فامبادرة تكون من طرف امنشط لليقظة اإسراتيجية هذا الفريق

stratégique.(2) 
 
 

                                                           
،ص(1) . 11عبد الفتاح بومخم،عائشةمصباح،مرجع سبق ذكر
 .بومدين يوسف،مرجع سبق ذكر(2)



اإطار النظري لليقظة اإستراتيجية:الفصل اأول   

 

28 

 

مزايا اليقظة اإستراتيجية وشروط فعاليتها :المطلب الرابع 

دفها اأساسي يتمثل  تفرض اليقظة على امؤسسة التحكم ي امعلومة الازمة مراقبة بيئتها مختلف أنواعها،وإذا كان 
اصلة ي بيئتها ا بالنسبة .ي اإبداع وخلق مزايا تنافسية تسمح للمؤسسة مسايرة التحوات ا ي مزايا فما 

للمؤسسة ؟ 

مزايا اليقظة اإستراتيجية :أوا 

م ما تقدم اليقظة من مزايا للمؤسسة نذكر فيما يلي   :إن أ

تسمح اليقظة من الناحية امالية بتحقيق الوفرة،أن امعلومات الي م معها قادرة على التحسن من اخصائص - 
فيض كلفت . التقنية للمنتج،جودت و

تلف امستويات التنظيمية ي امؤسسة،كما تسمح ها أيضا مراقبة مستمرة -  تسمح مرور جيد للمعلومة عر 
. ومتواصلة لبيئاها

. تسمح بالتحذير والتنبؤ للعراقيل امستقبلية الي سوف تواجهها امؤسسة- 

وسيلةإسراتيجيةللتسير،أين تكتشف خلية اليقظة على مناطق نفود التهديدات والفرص على امؤسسة والي - 
 (1).تستطيع أن تغر من إسراتيجية امؤسسة ومن امنافسة ي السوق

شروط فعالية اليقظة اإستراتيجية :ثانيا 

 :تتمثل فيما يلي 

 .إعتبار اليقظة وظيفة إدارية -

ا  - تلف امستويات التنظيمية دون إحتكار إتصال داخلي جيد يسمح للمعلومة باإنتقال من يطلبها عر 
 .عند شخص واحد أن اليقظة عمل ماعي  وليست عمل فردي

د اأد من اهياكل،فامعلومة تعطي ها قيمة عندما يكون للمؤسسة تأطر مهيكل من طرف إطارات  - ا
ددة  .وظائف 

(2).روح ماعية قوية -
 

 
                                                           

ر،ص(1) . 75حاسية رتيبة،مرجع سبق ذ
زهراء(2) ر فاطمة ا ر،زروخيفيروز،س  .12ص،مرجع سبق ذ
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 :خاصة الفصل 

ذا الفصل إ اإطار النظري لليقظة  موعة من التعاريف لليقظة ااسراتيجيةلقد تطرقنا من خال  ،حيث تناولنا 
 للتسير تعتمد على البحث واجمع وامعاجة للمعلومات اإسراتيجية والقيام اسراتيجية والي تعتر وسيلة ااسراتيجية

م اليقظة اإسراتيجية مختلف  ا من أجل استخدامها من طرف متخذي القرار ي امؤسسة،وتسا بنشر
ارية وبيئية)أنواعها ي الرفع من تنافسية امؤسسة،كما تناولنا طرق ووسائل اليقظة اإسراتيجية (تكنولوجية،تنافسية،

ا . ونظامها ومن م إ مزايا
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 : تمهيد
مستوى  مارس امؤسسة نشاطها ي بيئة أكثر تغر وتعقيد ميزها حدة امنافسة وعدوانية سلوكيات امنافسن،ولضمان     

ء اتوقعاهم اأمر الذي يلزم امدر  تنافسية أعلى يعد التسويق أداة ضرورية يتم بواسطتها تلبية حاجيات الزبائن ومقابلة
القيام بتنظيم أنشطتهم وتوجيه موارد مؤسستهم وكفاءاها حو اإستثمار ي إنشاء القيمة كنقطة لتحقيق أعلى مستوى 

 من اأداء التسويقي.

ا القانوي إن اأداء  تاج إ بيئة سياسية وإقتصادية وإجتماعية آمنة مطمئنة منتجة،إطار التسويقي الفعال والناجح 
ذ التحديات وكسب  ا على التحسن والتطوير كأمثل أسلوب مواجهة  مواكبة التطورات و اآليات العامية واعتماد

 الفرص امتاحة.

ذا الفصل أن نتطرق إومن أجل اإحاطة مدى فعالية اأداء ال  : تسويقي سنحاول ي 

 .أساسيات حول اأداء التسويقي : المبحث اأول
 عاقة اليقظة اإسراتيجية باأداء التسويقي.: المبحث الثاني
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 أساسيات حول اأداء التسويقي: المبحث اأول
ذا امبحث  ميع جوانبه.وسيتم التطرق ي  إن التطرق إ اأداء التسويقي للمؤسسة بدراسة نظرية يعد ضروريا لإحاطة 

 : إ

 مفهوم اأداء التسويقي وأميته.-

 مؤشرات اأداء التسويقي.-

 قياس عملية اأداء التسويقي.-

 امشاكل وامعوقات الي تواجه اأداء التسويقي.-

ميته.: اأولالمطلب   مفهوم اأداء التسويقي وأ
 مفهوم اأداء التسويقي: أوا

 قبل التطرق إ مفهوم اأداء التسويقي،سيتم التطرق إ اأداء.

ية اأداء-0  ما
تمام علماء  و مثل القاسم امشرك إ اما بالنسبة منظمات اأعمال بشكل عام،و ريا و يعد اأداء مفهوما جو

ميع فروع وحقول امعرفة اإدارية ما فيها اإدارة اإدارة،ويكا وري  رة الشمولية وعنصر  د أن يكون الظا
.اإسراتيجية

(1) 

 تعريف اأداء-أ
 : تعددت تعاريف اأداء منها

و قدرة امؤسسة على الب- قيقها،ويأػق"اأداء  داف اإسراتيجية الي تسعى إ   ي ياء والتكيف والنمو ي إطار اأ
 (2)مقدمتها النجاح اإسراتيجي".

دافها ومناسبة - رجات متناغمة مع أ ا بكفاءة،وإنتاج  "اأداء امؤسسي يقيس قدرة امنظمة على إستخدام موارد
 (3)مستخدميها".

                                                           
اد، 1) دراسة مقارنة بين ملبنة الحضنة -دور بطاقة اأداء المتوازن في قياس وتقييم اأداء المستدام بالمؤسسات المتوسطة للصناعات الغذائيةعريوة 

  13،ص2101/2100مذكرة ماجستر،جامعة فرحات عباس،سطيف،سنةبالمسيلة وملبنة التل بسطيف،

ديث،اإسكندرية،سنةاإقتصاديات اأعمال،عبد السام أبو قحف، .93،ص0993مكتب العري ا  (2)  
طط مخطط اأعمال كمدخل استشاري في تطوير اأداء المؤسسي،علي فاح الزعي، (3) املتقى العلمي الدوي الثالث حول امقاواتية،فرص وحدود 

مد خيضر بسكرة،   2102أفريل09-02اأعمال،الفكرة اإعداد والتنفيذ،جامعة 
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ذا السلوك- داف امنظمة على أن يدعم  قيق أ و سلوك يسهم فيه الفرد ي التعبر عن إسهاماته ي  ويعزز  "اأداء 
ودة من خال التدريب".  (1)من قبل إدارة امنظمة وما يضمن النوعية وا

قق أو يشبع ها الفرد متطلبات الوظيفة".- و يعكس الكيفية الي  قيق وإمام امهام امكونة لوظيفة الفرد،و  (2)"درجة 

ويل امدخات - و  رجات تتكون من سلع وخدمات لتنظيمية كامواد اأولية وامواد النصف ا"اأداء  امصنعة إ 
ددة". (3)مواصفات فنية ومعدات 

 

 : تصنيف اأداء-ب 
 : توجد عدة تصنيفات لأداء،حيث يصنف إستنادا إ عدة معاير

 : *حسب معيار المصدر

 : وفقا هذا امعيار مكن تقسيم أداء امؤسسة إ

 : اأداء الداخلي
تلف  زئية متمثلة ي اأداء البشري أي أداء سنظمة الفرعية للمؤسأداءات اموينتج من تفاعل  تلف اأداءات ا ة أي 

 منظمة،اأداء التقي واأداء اماي.ااموارد البشرية ي 

 : اأداء الخارجي
ارجي للمؤسسة،وبالتاي  فنن امؤسسة ا و اأداء الناتج عن تغرات البيئة احيطة بامؤسسة فهو ينتج عن احيط ا
ذا اأداء ي نتائج جيدة تتحصل عليها امؤسسة. ذا اأداء حيث قد يظهر   مكنها التحكم ي 

 : *حسب معيار الشمولية

ذا امعيار إ  : يقسم اأداء حسب 

قيقها دون : اأداء الكلي ازات الي سامت كل الوظائف واأنظمة الفرعية للمؤسسة ي  إنفراد جزء أو يتجسد ي اإ
قيق امؤسسة وبلو  كم على مدى  قيقها،ومن خال اأداء الكلي مكن ا دافها العامة  غعنصر لوحد ي  ها أ

 كاإستمرارية والنمو والرحية.

                                                           
مذكرة بالمسيلة،EARAوحدة-ALGALدراسة حالة الشركة الجزائرية لألمنيوم-تأثير الثقافة التنظيمية على أداء الموارد البشريةإلياس سام، (1)

مد بوضياف،امسيلة،سنةماجستر،جام   .22ص،2112عة 
مد حسن، (2)  .202ص،0999/2111امعية،اإسكندرية،سنةالدار اإدارة الموارد البشرية،راوية 
ا في تحسين اأداءمد بن علي امانع، (3)  مذكلرة ماجستر،جامعة نايف العربيةدراسة تطبيقية على الضباط العاملين باأمن العام،-تقنيات اإتصال ودور

 . 20ص،2112للعلوم اأمنية،الرياض،سنة
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 : اأداء الجزئي

و  ويقصد به اأداء الذي يتحقق على مستوى اأنظمة الفرعية للمؤسسة والوظائف اأساسية،واأداء الكلي ي قيقة  ا
داف ي  و ما يعزز فكرة أو مبدأ التكامل والتسلسل بن اأ زئية(و عبارة عن تفاعل أداءات اأنظمة الفرعية)اأداءات ا

 امؤسسة.

 : *حسب المعيار الوظيفي

ذا امعيار يقسم اأداء إ  : حسب 

 : أداء الوظيفة المالية

قيق التوازن ام قيق امردودية وتعظيم العائد على ويتمثل ي قدرة امؤسسة على  يكل ماي فعال،باإضافة إ  اي،وبناء 
داف امؤسسة. م أ  اإستثمار باعتبار أحد أ

 : أداء وظيفة التسويق

موعة من امؤشرات امتعلقة بوظيفة التسويق منها ذا اأداء من خال  .: يتحدد  صة السوقية....إ  حجم امبيعات،ا

 : اإنتاجأداء وظيفة 
ودة عالية وبتكاليف  قق امؤسسة إنتاجية مرتفعة مقارنة بامؤسسات اأخرى من خال إنتاج منتجات  يتحقق عندما 

ة عن توقف اآات أو التأخر ي تلبية الطلبيات.  أقل تسمح ها بامنافسة،باإضافة إ خفيض التعطات النا

 : أداء وظيفة اأفراد
داف يعتر امورد الب ريك اموارد اأخرى وتوجيهها ما يسمح بتحقيق أ م مورد ي امؤسسة ومن خاله يتم  شري أ

ون بأداء العامل البشري فيها  ذا يعي أن بقاء واستمرار امؤسسة مر  .امؤسسة،و

ذا اأداء يب على الكفاءات واختيار ذوي امهارات العالية حيث أن فعالية امورد البشري ا  تكون إا إذا كان و
 (1)الشخص امناسب ي امكان امناسب والوقت امناسب.

 

 

 : مفهوم اأداء التسويقي-0
                                                           

مد حالة مؤسسة ملبنة الحضنة بالمسيلة، اإبتكار التسويقي وأثر على تحسين  أداء المؤسسة،دراسةمد سليماي، (1)  مذكرة ماجستر،جامعة 

  .002 ،002،ص ص2112/2112بوضياف،امسيلة،سنة
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 : ناك عدة تعاريف لأداء التسويقي منها

طة التسويقية".- دافها اموضوعة ي ا قيق الشركة أ و مستوى   (1)"اأداء التسويقي 

و النتائج الي م - ة الي تنعكس على بقاء التوصل إليها من خال أنشطة امنظمة بصورها الكامل"اأداء التسويقي 
 (2)ستمراريتها".إامنظمة و 

ليل كفاءة وفعالية العملية - ال التسويق لوصف و "اأداء التسويقي مصطلح يستخدم من قبل امتخصصن ي 
رجات أنالتسويقية،ويتم ذلك عن طريق الركيز  داف امطلوبة إشطة و على امواءمة بن  سراتيجيات التسويق وبن اأ

 (3)لتلك اأنشطة واإسراتيجيات وقياس اأداء التسويقي".

اح الشركة تتحقق بواسطة امنتجات الي تقدمها : أن اأداء التسويقي Ambler&Kokkinakiيرى - "درجة 
 الشركة".

اح الشركة : أن اأداء التسويقي Ambler"ويرى- داف "درجة  قيق اأ أو فشلها من خال سعيها وقدرها على 
 امتمثلة بالبقاء والتكيف مع امتغرات البيئية".

يم ياحظ أن اأداء التسويقي مكن أن مثل مراحل ثاث يوضحها الشكل : ومن خال امفا
(4) 

 مفهوم اأداء التسويقي: 12الشكل
 

 

 

 .322رعد عدنان رؤووف،ص: المصدر

 

 

                                                           
دراسة ميدانية على الشركات الصناعية الدوائية البشرية في مدينة -أثر إستراتيجيات إدارة اأزمات الحديثة على اأداء التسويقيفهد علي الناجي، (1)

  .00،ص2102ة الشرق اأوسط،سنةجامععمان الكبرى،
-دور أبعاد إستراتيجية المحيط اأزرق في اأداء التسويقي،بالتطبيق على الشركة العامة لصناعة اأدوية والمستلزمات الطبيةرعد عدنان  رؤوف، (2)

 .322،ص2101،جامعة اموصل،سنة32لد 92تنمية الرافدين،العددنينوي،
مذكرة إستراتيجية النمو على اأداء التسويقي لدى شركات التأمين الكويتية ودور التوجه السوقي كمتغير وسيط،أثر ناصر شاي الدوسري، (3)

 . 22ص،2101ماجستر،جامعة الشرق اأوسط،نة
امد،عمالعمليات واأداء التسويقي،أكرم أمد الطويل،علي وليد العبادي،إدارة سلسلة التجهيز وأبعاد إسراتيجية  (4)                                                               .002،ص2103ان،اأردن،سنةدار ا

 اأداء تقارير اأداء إدارة ومراقبة إثبات اأداء
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مية اأداء التسويقي: ثانيا  أ
اجة إ أداء تسويقي قوي وفعال وي ظل تقدم تكنولوجي  نظرا لتعاظم أمية العملية التسويقية ي العام اليوم ومدى ا

ذ التكنولوجيا  ديات ومشكات فرضها عليها الواقع نتيجة تطور  ل ومتطور ومستمر ومدى ما تواجهه من  مذ
ذ التحديات و وانفتاح اأسواق  إمام منظمات اأعمال أصبح العام يعتمد التحسن والتطوير اأمثل أسلوب مواجهة 

ذا ايتم إا عن  ذا التطور امتسارع بتحسن وتطوير اأداء التسويقي ي  وكسب الفرص امتاحة أمامه ،لذا مواكبة 
ذ  طريق التنظيم والتدريب امستمر لرجال التسويق ووجود حدود دنيا من امعارف وامهارات تتيح هم مواجهة 

ذا التنظيم والتدريب. صول على الفرص امتاحة وخلقها نتيجة   التحديات وا

امة ومن أمها  رية و ولقد تعاظمت أمية التسويق خال السنوات اماضية ومازالت تتعاظم ح اليوم لعدة أسباب جو
ل و  دمات،والرغبة ي فتح أسواق جديدة وتغر على اإطاق التطور التكنولوجي امذ امستمر وتطور عمليات اإنتاج وا

تمام بعملية  تمعة بالنسبة أي منظمة أعمال م اإ يم التسويق واأداء التسويقي.وهذ اأسباب منفردة أو  مفا
تمام  و حقيقة التسويق بشكل أسهم بدور ي أن تتعاظم أمية القائمن على التسويق،وأصبح اإ برجال التسويق 

ذا النجاح أو الفشل عائدا إ  اح أو فشل عملية التسويق منظمات اأعمال نظرا لكون الفارق ي  امعيار الذي يثبت 
ذ امنظمات الذي من شأنه إعطاء القدرة على مواجهة  سن وتطوير أداء رجال التسويق ي  تمام بكيفية  اإ

ذ امنظمات.إاصرة ي عملية التسويق وبقاء و عامشكات والتحديات ام  (1)ستمرار وتقدم 

دفن أساسين ما داف الشركات فنن معظمها   : وإذا تطرقنا إ أ

 إرضاء حاجات زبائنهم.-

 قيق أعلى عوائد على اإستثمار.-

ذين اهدفن فنننا نقول أن اأ قيق  داء التسويقي ها جيد،وا شك وإذا مكنت إدارة التسويق من لعب دور مهم ي 
صلة لتفاعل  و  يد للتسويق سينعكس باإجاب على اأداء الكلي للشركة،باعتبار أن اأداء الكلي للشركة  أن اأداء ا

سن اأداء الكلي للشركة. سن أي أداء جزئي ينعكس على  زئية،إذ أن   (2)موعة اأداءات ا

داف الشر   : كاتوالشكل امواي يوضح أ

داف الشركات: 16الشكل  أ

اجات          إرضاء ا

                                                           
مشروع خرج ماجستر،جامعة ء التسويقي في شركات الخدمات في فلسطين)نابلس(،االتسويق بالعاقات ودور في تحسين اأدالطنيب خولة وآخرون، (1)

 .02،03ص النجاح الوطنية ،فلسطن،ص
،ص 002أكرم أمد الطويل،علي وليد العبادي،مرجع سبق ذكر (2)   

 الشركات الزبائن
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  قيق عوائد على اإستثمار          

 

 .002أكرم أمد الطويل،علي وليد العبادي،ص: المصدر 

 

يم عديدة منها  الكفاءة،الفعالية واإنتاجية.: ويرتبط مفهوم اأداء التسويقي مفا

 : الكفاءة التسويقية-0
قيق أكر قدر مكن من امخرجات وبأقل قدر مكن  قيق العاقة امثلى بن امدخات وامخرجات على أساس  ي  و

 (1)من امدخات.

.: وتتمثل امخرجات التسويقية ي م ووائهم....إ  صورة امؤسسة،معة عامتها،القيمة امدركة لدى الزبائن،درجة رضا

(2)اءة التسويقية=النتائج احققة /اموارد امستخدمة=امخرجات/امدخات.الكف
 

 

قيق رضا  ي: الفعالية التسويقية-0 صة السوقية و داف ي شكل زيادة ي حجم امبيعات وا قيق اأ القدرة على 
قيق النمو امرغوب للمؤسسة. ال التسويق و  الزبائن وتنمية اموارد البشرية العاملة ي 

داف امسطرة.  (1)الفعالية التسويقية=النتائج احققة/اأ

 : اإنتاجية التسويقية-1

                                                           

امعية،سنةالتسويق المعاصر،عاء غرباوي وآخرون، .229،ص2112الدار ا  (1)  
جرة، (2) التسير،جامعة مذكرة ماجستر،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية وعلوم عاقة إدارة الجودة الشاملة باأداء اإقتصادي للمؤسسة،شيقارة 

زائر،سنة   .2،ص2112ا
ديث،اإسكندرية،إقتصاديات اأعمال،عبد السام أبو قحف، (1)  .93،ص0993امكتب العري ا
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ي : بأها Richman&Famerيعرفها  "اإستغال الكفء للموارد من قوى بشرية ومعدات ومواد خام ورأمال.و
ذ امدخات". رجات من  صول على أعظم وأفضل   (2)تتضمن ا

 مؤشرات اأداء التسويقي: المطلب الثاني
ليل البيانات التسويقية الازمة  مع وتسجيل وتشغيل و متخذي القرارات ي اجال التسويقي حيث حوث التسويق تقوم 

ذ القرارات وخفيض امخاطر امرتبطة ها.  تؤدي إ زيادة فعالية 

 بحوث التسويق: أوا
"البحوث امنظمة واموضوعية لتطوير وتزويد إدارة التسويق بامعلومات امفيدة لعملية : تعرف حوث التتسويق على أها

 (3)إخاذ القرارات".

ليل بارز للبيانات والنتائج امتعلقة بوضع تسويق معن : ا تعرف على أهاكم- ميع و "عملية منتظمة ي تصميم و
 (4)يواجه امنشأة".

قائق امتعلقة بأي شكل ي ميدان : وعرفها ريتشارد أها- "البحث امنظم اموضوعي وامتعمق للوصول إ دراسة ا
 (5)التسويق".

نية واميدانية امصممةوث التسويق نظام متكامل ينطوي على سلسلة من العمليات ذات الطومكن القول أن ح  بيعة الذ
رة أو مشكلة تسويقية معينة.  (6)هدف مع امعلومات عن ظا

 : ولبحوث التسويق أمية بالغة تكمن ي

 سن جودة القرارات امتخذة.-

 إكتشاف نقاط التاعب واأخطاء قبل تفاقمها.-

كمه.-  تفهم السوق وامتغرات الي 

 (1)ديد امشكات التسويقية الي تواجه إدارة امؤسسة بأسلوب علمي دقيق.-

                                                           

،كلية العلوم اإقتصادية وعلوم التسير،سنةأثر البيئة على المؤسسات العمومية اإقتصادية،حالة الجزائر،علي عبد اه، 2،ص2110أطروحة دكتورا (2)   

002،ص2112الطبعة الرابعة،دار وائل للنشر والتوزيع،عمان،التسويق الدولي،اي حامد الضمور،  (3)
 

 .392،ص2112دار صفاء للنشر والتوزيع،عمان،أسس التسويق المعاصر،رحي مصطفى عليان، (4)
يم معاصرة،نظام موسى سويدات وآخرون، (5)  .012،ص2113دار النشر واإشهار،اأردن،التسويق مفا
 .012،ص2110دار وائل للنشر،عمان،أصول التسويق،ناجي معا،رائف توفيق، (6)

.213،212رحي مصطف عليان،مرجع سابق،صص  (1)
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ويشر توماس إ أمية حوث التسويق ي توفر امعلومات للعاملن ي اإدارات اأخرى)إدارة اإنتاج،اإدارة  امالية،إدارة 
ذ  امعلومات دقيقة وحقيقية أن أجوبة العينة قد تكون أحانا غر حقيقية فتكون القرارات اموارد البشرية(على أن تكون 

غر صائبة،وذلك نتيجة عم ماءمة الظروف لتطبيق البحث،عدم إستعداد أفراد العينة لإجابة وعدم وجود روح 
 (2)التعاون.

ي ناك عشرة أنشطة لوظيفة حوث التسويق   : و

 ديد السوق احتمل.-

صص السوقية.-  ليل ا

ات السائدة فيها.- ا  ديد خصائص السوق ورصد اإ

 ليل امبيعات.-

ات اأعمال.- ا  إجراء الدراسات حول إ

 التنبؤ قصر امدى.-

ليل امنتجات امنافسة.-  دراسة و

 التنبؤ بعيد امدى.-

 دراسة نظم امعلومات التسويقية.-

 (3)باأسعار.إجراء الدراسات امتعلقة -

 : وحوث التسويق أنواع

 : بحوث السوق-0
ذا النوع من البحوث من أكثر البحوث التسويقية أمية الي يعتمد البعض ب و كلمة مرادفة يعتر   أن حث السوق 

و إ إا جزء أو نظام فرعي من نظام البحث  حث التسويق إا أن الواقع العلمي سيشر إ أن حث السوق ما
(4)التسويقي.

 

 : بحوث المنتج-0

                                                           
 .332،ص2100ة للنشر والتوزيع والطباعة،عمان،دار امسر التسويق الصناعي،ردينة عثمان يوسف وآخرون، (2)
 .019،001ص ،ص2101دار وائل للنشر،عمان،التسويق)مدخل تحليلي(، أصولناجي معا،ائف توفيق، (3)
(4)

يم معاصرة،ثامر البكري،    .22،ص2112دار اليازوري،عمان،اأردن،التسويق أسس ومفا
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طاما كانت أذواق امستهلكن خاضعة لعوامل التغر بن فرة وأخرى يتطلب من امنتج أن يقوم بتغير وتطوير منتجاته 
و ما يستهدفه حث امنتج حيث تستخدمه امنظمة لغرض التعرف على  ذا اأمر  رغبات امستهلكن تبعا لذلك و

قيق اإشباع امطوب من حاجات  وبالتاي تكيف منتجاها وادخال التعديات امطلوبة،وإجراء التغر بقصد 
 (1)امستهلكن.

 : بحث المستهلك-1
مل نشاط امنظمة التسويقية ما مثله امستهلك  من ذا النوع من البحوث مكانة متميزة ي  ري ي  تمل  موقع جو

صائص الشخصية : العملية التسويقية لذا يتطلب من امنظمة دراسة امستهلك والوقوف على حاجاته من خال دراسة ا
ماعة احيطة بامستهلك.  (2)الي يتمتع ها امستهلك،دراسة الدوافع اموجودة لديه باإضافة إ ا

 : بحث اإعان-0
ا  يعد إحدى الوسائل الي مكن إستخدامها من قبل امنتج أو امسوق لغرض اإتصال بامستهلكن والتأثر عليهم با
قائق وامعلومات امتعلقة بالنشاط اإعاي  ليل ا ميع وتبويب و قيق اهدف من اإعان،فبحث اإعان حقيقته 

 (3)دمات اإعانية امختلفة من أجل إخاذ القرارات امناسبة.ذات الصلة بامستهلك والسلعة والوسائل وا

 : أبحاث تتعلق بأساسيات عامة-2
قق الكفاءة اأفضل ي اأداء  وانب العامة الي مكن أن تؤثر ها امنظمة بصورة مباشرة أو غر مباشرة وها  تتناول ا

 : التسويقي ،ومثل باآي

مهور امستهلكن.دراسة سياسة التوزيع وامنا-  فد امعتمدة من قبل امنظمة ي إيصال البضائع 

صص الذي مكن تقدمه للزبائن.-  دراسة اإئتمانات وحجم ا

ارجية اأخرى.-  السياسات امتعلقة بالنقل سواء كان بوسائط امنظمة أو مع اأطراف ا

 (4)ي ذلك النشاط.مدى التعاون امتحقق مع القطاعات التجارية اأخرى العاملة -

ذ اأنواع الثاثة ناك من يقول أن البحث التسويقي له أحد   : و

 

 البحوث اإستكشافية)اإستطاعية اإستقرائية(.-

                                                           
،ص (1)  .232رحي مصطفى عليان،مرجع سبق ذكر
(2)

  .29ثامر البكري،امرجع السابق،ص 
(3)

  232رحي مصطفى عليان،امرجع السابق،ص 
 .21ثامر البكري،مرجع سابق،ص (4)
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 البحوث الوصفية.-

 (1)البحث السبي.-

 مجاات بحوث التسويق: 10الجدول

 مجاات البحوث مجاات البحوث

 بحوث اإعان
 حوث الدافعية.-

 التقليد.حوث -

 دراسة الفعالية.-

 دراسات اإعان.-

 بحوث إقتصادية
 التنبؤ قصر اأجل.-

 التنبؤ طويل اأجل.-

 حوث اأعمال.-

 بحوث مسؤولية المؤسسة

 دراسات حق امستهلك ي امعرفة.-

 .دراسات البيئة-

وانب القانونية لإعان والرويج.-  دراسات ا

 دراسات سياسية وإجتماعية.-

 المنتجبحوث 

ديدة.-  حوث امنتجات ا

 حوث امنتجات امنافسة.-

 حوث التعبئة.-

 بحوث السوق والمبيعات

 إمكانيات السوق.-

 صيل نصيب السوق.-

 خصائص امبيعات.-

صص وامناطق البيعية.-  حوث تنمية ا

 دراسات قنوات التوزيع.-

مةصونية كياي،: المصدر في تحسين اأداء التسويقي للمؤسسات اإقتصادية بتطبيق اإدارة  مسا
مذكرة ماجستر،جامعة (،0112-0111دراسة حالة مجمع صيدال لصناعة اأدوية خال الفترة)-اإستراتيجية

 .22،ص2112/2112مد خيضر بسكرة،سنة

 تحسين اأداء التسويقي لرجال التسويق: ثانيا

                                                           

.021ص،2102سنة،دار امسرة للشر والتوزيع والطباعة،عمان،3الطبعة،بين النظرية والتطبيق مباديء التسويق الحديثزكريا أمد عزام وآخرون،  (1)
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ي نشاط ظهر ورا ي ديلعب تنظيم اأداء التسويق و أحد أركان عملية اإدارة،واإدارة  فاعا،فمن امعروف أن التنظيم 
دافها  قيق أ و من أبرز اأنشطة امركزية ي أي نظام إقتصادي والذي تعتمد عليه اجتمعات ي سبيل  منذ القدم و

 وتقدمها.

دافها وبقائها  قيق أ ا و م اإدارات الي تتواجد بامنظمة نظرا إعتماد امنظمة ي تواجد وما أن إدارة التسويق من أ
ذ اإدارة وبالتاي حسن تنظيمها وتنمية أدائها بشكل مستمر  ا وكسب اميزة التنافسية ي اأسواق على  واستمرار

اجات ام ديات التنافس ي اأسواق وخلق الفرص مزيد من أصبح ي الوقت امعاصر من ا لحة والضرورية مواجهة 
التقدم .وتكمن امهارة التنظيمية ي معرفة قدرات اأفراد ومعرفة إمكانيات كل واحد منهم ح يسند إليه العمل الذي 

قيق اإستفادة القصوى لكل أداء متوقع   بأحسن كفاءة مكنة.يتناسب مع قدراته وإمكانياته ما يساعد ي 

اات  : وتكمن أيضا أمية فهم تنظيم اأداء التسويقي بصفة عامة ي عدة 

 امساعدة ي فهم وحل امشكات ي إدارة التسويق.-

 امساعدة ي تفهم وإدراك الفرد لعملية التسويق.-

داف.- قيق اأ سن اأداء التسويقي و از اأعمال و  كيفية إ

 وواجباته.معرفة حقوقه -

 امساعدة ي التعرف على الفرص امتاحة للرقي ي اإدارة.-

سن وتطوير اأداء التسويقي نظرا  دث من تغرات دورية ملذا فنن التنظيم مرتبط إرتباط وثيق الصلة بعملية  ا 
ارجية ها اأكر أثر على ا  (1)أداء التسويقي.ومستمرة سواء داخل امنظمة أو خارجها وإن كانت التغرات ا

 المنافسون: ثالثا
اح النشاط التسويقي. و من أحد العوامل الي مكن أن تؤثر على   إن دخول منافسن جدد لأسواق 

 : تعريف المنافسة-0
 تعي أن مؤسسةما اتستطيع أن تسيطرعلى مؤسسة أخرى ما يتعلق بالسلع الي تصنعها،وأماكن تسويق السلع 

ذ   السلع،وإسراتيجيات تروجها وعموما تكون اإسراتيجيات التسويقية ي سرية تامة من أجل ذلك عندما وأسعار 

 

 

 (1)يتم تقدم سلع جديدة أو تطبيق خطة تسويقية.
                                                           

  .231،230،ص ص2113أكتوبر2-2العري/الدوحة،قطر،لعري الثاي التسويق ي الوطن  املتقىن اأداء التسويقي لرجال التسويق،يتحسطارق زيدان،(1)



ار: الثاني الفصل التسويقي لأداء النظر اإ  

 

43 

 

موعة من امنظمات الي تلي نفس رغبات وحاجات وأذواق امستهلكن من خال ما تقدمه من  كما تعرف أيضا بأها 
 (2)أوخدمات.منتجات 

 : المنافسون-0
ي الشركة الي خلق قيمة إستهاكية عالية ترضي حاجة  قق الفوز والنجاح  حسب نظرية التسويق فنن الشركة الي 
ددة بل  امستهلك أفضل من منافسيها.لذلك ا يكتفي القائمن على التسويق أن سلعهم حسب حاجات السوق 

رض بضائعهم وخدماهم حيث يتعود امستهلكون عليها أكثر من إقراحات ال عقيق تفوق إسراتيجي من خ عليهم
 (3)امنافسن.

ليل امركز التنافسي،وعادة مايدور التساؤل حول مايلي ناك تساؤل حول توقيت دراسة امنافسن و  : و

ذا النشاط بنجاح دون علم كامل ودقيق -  موقف امنافسن.أن النشاط التسويقي ا يتوقف ويتعذر أداء 

 أن العميل ا يتخذ قرار بالشراء إا بناء على مقارنة بن ما يعرضه امنافسون لتلبية إحتياجاته وإشباع رغباته.-

ال التسويق والبيع تتطلب وجود رؤية واضحة لدى متخذ القرار عن موقف امنافسن وتقدير - أن غالبية القرارات ي 
ا.لردود أفعاهم احتملة  ذ القرارات ي حالة إخاذ  (4)ا 

 : وترجع أمية امعلومات عن امنافسن لعدة أسباب،منها

صول على حصة من سوق منافسيك يعتر أفضل إسراتيجية للتوسع.-  إذا م يكن سوقك يتوسع،فنن ا

ا عليها ميعها تؤثر عليك حيث إن منافسيك وامنافع السياسية الي يقدموها وقطاعات السوق الي اختاروا أن يركزو -
 تؤثر على مكانتك ي السوق.

 التعلم من أخطاء امنافسن.-

 

 

 

اصة  اما ابد من إتباعه ي سر العمل،إذ أنك تتعلم من إسراتيجيات التوسع ا  وبذلك تعتر دراسة امنافسة إجراءا 

                                                                                                                                                                                                 

.29،ص2101دار امسرة للطباعة والنشر،عمان،أصول التسويق)أسسه وتطبيقاته اإسامية(،عبد العزيز مصطفى أبو نبعة،  (1)
 

 .222،ص2100دار امسرة للنشر والتوزيع والطباعة،عمان،التسويق اإستراتيجي،مود جاسم الصمدي وآخرون، (2)
،دار عاء 2جالتسويق)السلوك،اأسواق،البيئة،المعلومات(،مازن نفاع)مرجم(كوتلر،جون سوندرز غاري أومستونخ،فروكانبونغ، (3)
 .20،ص2112ن،دمشق،سوريا،يالد

مود أبو بكر، امعية،اإسكندرية،إدارة التسويق في المنشآت المعاصرة،مصطفى  .222،ص2112-2113الدار ا  (4)
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قيق وضع ميز ي السوق،والدعاية واإعان،ف نن إستغال فرصة للتعلم ما ي ذلك ماحظة هم وإسراتيجيات 
يدة الي يقومون ها وليست فقط النظر بشماتة إ خفقاهم وعثراهم.  (1)اأعمال ا

 : وتتمثل امعلومات والبيانات عن امنافسن ي

 أماء امنافسن.-

صة السوقية للمنافسن.-  ا

هود الروجية للمنافسن.-  ا

 الي يستخدمها امنافسون.أساليب الرويج -

 (2)إمكانية وقدرات امنافسن.-

ا امنافسون أنفسهم من خال ناك معلومات يوفر  : و

طب واأحاديث.- ات وا  التصر

 الزيارة اميدانية للمنافسن.-

 طلبات اإستفسار عن اأسعار وشروط الدفع.-

 النشرات الصادرة واإعانات.-

 (3)امؤمرات الصحفية.-

 قياس عملية اأداء التسويقي)تقييم اأداء التسويقي(: المطلب الثالث
من امعروف أن فعالية وكفاءة العمليات التسويقية خضع عادة للتغير بكل سهولة،لذلك فنن أفضل السبل لتشخيص 

و إخضاع الشركة قيقي لصحة وسامة العملية التسويقية مجملها وصورها اأكر  لعملية مسح كاملة  وتقييم الوضع ا
ء ما يطلق عليه مصطلح"تقييم اأدا وشاملة شبيهة بأخذ صورة طبقية طبية،من قمة الرأس وح أمص القدمن،إنه

ي العملية الي منح شركتك قاعدة حقيقية لتحقيق الفعالية التسويقية.  التسويقي"و

ية تقييم اأداء التسويقي)المراجعة التسويقية(: أوا  ما
و القيام ما يطلق عليه امراجعة التسويقية.من  سن الوظيفة   الواضح أن أفضل طريقة إعادة النظر ي تقييم و

 : (ةمفهوم تقييم اأداء التسويقي)المراجعة التسويقي-0
                                                           

رة،التسويقوايت سارة، .002،ص2110،دار الفاروق للنشر والتوزيع،القا  (1)
 

،ص (2) مود أبو بكر،مرجع سبق ذكر  .032مصطفى 
فاف ندسة التسويق،عبد امعطي ا .39،ص2112دار دجلة،عمان،اأردن،،  (3)
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 : ناك عدة تعاريف منها

و التعرف على مدى توافق اأداء التسويقي الفعلي مع امعاي ر التسويقية احددة سلفا،ح "تقييم اأداء التسويقي 
طط اموضوعة ما يكفل إخاذ اإجراءات  داف وتنفيد ا قيق اأ دث فعا،ومدى النجاح ي  تتكون صورة حية ما 

 (1)امائمة لتحسن اأداء".

داف - "امراجعة التسويقية يقصد ها الفحص الشامل وامنتظم وامستقل والدوري لبيئة العمل التسويقي واأ
ديد امشكات التسويقية والفرص امتاحة م إقراح خطة عمل  واإسراتيجيات واأنشطة التسويقية للمنشأة وبذلك 

 (2)لتحسن اأداء التسويقي للشركة".

 : ة التسويقيةمكونات المراجع-0
لقد قام كوتلر بتنمية وتطوير قائمة تساعد على إجراء امراجعة التسويقية من خال دراسة إختيار سبعة مكونات تسويقية 

ي  : و

ارجية العامة.-  البيئة ا

اصة.- ارجية ا  البيئة ا

 إسراتيجية التسويق.-

 تنظيم الوظيفة التسويقية داخل الشركة.-

 النظم التسويقية.-

 اإنتاجية التسويقية.-

 (3)الوظائف التسويقية)عناصر امزيج التسويقي(.-

داف امراجعة التسويقية  : ومن بن أ

 ديد امكانة السوقية للمنظمة ومنافسيها بطريقة علمية.-

 تقدم التوجيهات والتوصيات بتصحيح أداء عناصر امزيج التسويقي.-

 التخطيط التسويقي.امسامة بصورة أساسية ي عملية -

ارجية للمنظمة ومدى تناسبها مع عناصر اأداء التسويقي.-  فحص البيئة التسويقية الداخلية وا

                                                           

امعية،سنةالتسويق المعاصر،عاء الغرباوي وآخرون، .221،ص2112الدار ا  (1)
 

سن، (2) مد عبد ا رة،التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير،توفيق   .332،ص2113دار الفكر العري،القا
امعية،التسويق المتقدم،مد عبد العظيم، .220،ص2112لدار ا  (3)
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 تقدم خطة مقرحة لتطوير اأداء التسويقي للمنظمة.-

 وضع آلية للرقابة التسويقية امنهجية.-

كم على اإلتزام العام بالتوجه التسويقي للمنظمة.-  (1)ا

 : تقييم اأداء التسويقي خطوات-1
طوات كما يلي  : تل تقييم اأداء ي الوظيفة التسويقية أمية بالغة  ومر مجموعة من ا

 : تحديد ماالذي يتم قياسه-أ
أي النتائج والعمليات الي تكون موضع امتابعة والرقابة،ويتم الركيز على العناصر ذات التأثر اأكثر على التكلفة أو 

 ترتبط ها الكثر من امشاكل.الي 

 : تحديد معايير أو مقاييس اأداء التسويقي-ب
دا  اف إسراتيجية التسويق بصفة خاصة.دف اإسراتيجية للمؤسسة عامة وأوذلك ي ضوء اأ

 : قياس اأداء التسويقي الفعلي-ج
 امشاكل احتملة قبل أن يصبح الوضع حرجا وتداركها. ويتم ذلك ي الوقت امناسب إكتشاف

 : مقارنة اأداء الفعلي بالمعايير الموضوعة-د
طة اموضوعة.  وذلك هدف الكشف عن وجود أية إحرافات عن ا

 : زمةاإتخاذ اإجراءات التصحيحية ال-ه
 (2)وذلك ي حالة إختاف اأداء الفعلي عن امعدات أو امعاير اموضوعة.

طط التسويقية  ي ما يطلق عليه الرقابة التسويقية والي تعتر عملية قياس وتقييم نتائج اإسراتيجيات وا ذ امرحلة  و
قيقها. داف التسويقية قد م   وإخاذ اإجراءات التصحيحية للتأكد من أن اأ

تلف خطوات تقييم اأداء التسويقي.  (3)والشكل امواي يوضح 

 

 
                                                           

.2112ديسمر12-12ي التقي الرابع،الرياض،امؤمر السعودإطار لتطبيق المراجعة التسويقية في قياس وعاج الفجوة التدريبية،أسامة أمد عبد القادر،  (1
 

مذكرة ،Four Winds Traversدراسة حالة وكالة السفر والسياحة-أثر اإتصال في رفع اأداء التسويقي للمؤسسة الخدميةبوكريطة نوال، (2)
زائر،  .2101/2100ماجستر،جامعة ا

امعية،اإسكندرية، الدارمباديء التسويق،مد فريد الصحن،نبيلة عباس، .322،ص2112ا  (3)
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 خطوات تقييم اأداء التسويقي: 16الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 بوكريطة  نوال،امرجع السابق.: المصدر

 

داف امخططة  اأ

عوامل 
 داخلية

تدخل ي 
كم اإدارة

موجبة احرافات ا توجد إحرافات  

 عوامل خارجية

 )البيئة احيطة(

السالبة ااحرافاتتشخيص   

ديد أسباها  و

ديد معاير اأداء  

 الفعليقياس اأداء 

مقارنة 
 اأداء

الفعلي

بالمعايير
 احرافات

 سالبة
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 : مقاييس اأداء التسويقي-0
.إا أنه (1)على الرغم من وجود عدة معاي ومقاييس لأداء التسويقي)القصر امدى والطويل امدى واماي وغر اماي(

ذ الدراسة على  : سيتم الركيز ي 

صة السوقية،الرحية وقوة العامة التجارية.  ا

 : الحصة السوقية-أ
دد القدرة التنافسية،وتعتمد Clarkيعتر م امقاييس التسويقية،حيث أن عدد القطع امباعة  صة السوقية من أ  أن ا

ليل عدد القطع  عليها الشركات ي بناء ما أصبح يعرف باقتصاديات السوق باإعتماد على اإنتاج الكبر،وا يكفي 
ولكن السوق امتاح ها أصبح يلعب دورا فاعا ي التقييم،حيث أن اإختاف ي اأسعار قد يضاعف اأرباح 

 (2)والعوائد.

موع مبيعات صة السوقية بأها  موع مبيعات امنظمات اأخرى  وتعرف ا امنظمة من عامة معينة مقسومة على 
لنفس السلعة ومختلف العامات،كما تعرف على أها النسبة بن حصة امؤسسة وحصة السوق اإمالية أو سوق 

 امنافس اأحسن أداء.

صة السوقية الي صة السوقية عندما تقوم الشركات بتحديد ا جب تغطيتها وخدمتها،مقارنة مع  ويتم قياس مؤشر ا
صة السوقية للشركة الي ملك أكر حصة سوقية ي القطاع نفسه أو مع  امنافسن ي نفس القطاع سواء مقارنة مع ا

صة خال فرة زمنية معينة.ومكن  ذ ا صة السوقية للشركة أكر ثاث شركات قائدة للسوق إذ مكن الوصول إ  ا
ذا امؤشر  قيقها بشكل ارجية للشركة،ويظهر دور وظيفة التسويق جليا ي  يتناسب مع الظروف  البيئية الداخلية وا

دمة إ زبائن جدد ي نفس القطاعات امخدومة أي زيادة  من خال خدمة قطاعات سوقية جديدة،وتكثيف بيع ا
صة السوقية على حساب امنافسن.  (3)ا

 

 

 : الربحية-ب

                                                           
اي حامد الضمور، (1) اجلة اأردنية ي إدارة التوجه السوقي وعاقته باأداء التسويقي لدى مكاتب السياحة العاملة في مدينة عمان،مام مر ملكي،

 .21،ص2119،سنة0،العدد2اأعمال،اجلد
مود رشيد بربراوي، (2) ذا القطاع  واقعنضال  ثقافة اإبداع وعاقته باأداء التسويقي لشركات اأدوية الفلسطينية من وجهة نظر العاملين في 

ليل،سنةوالصيادلة واأطباء في الضفة الغربية،   .22،ص2100مذكرة ماجستر،جامعة ا
مد اجاي، (3) مذكرة ماجستر،جامعة الشرق للبنوك التجارية العملة في اأردن، أثر أنماط التوجهات اإستراتيجية على اأداء التسويقيمد كايد 

  .29،31،ص ص2102اأوسط،سنة
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نا الركيز على نقود السوق فقط،ولكن النظر إ تلبية إحتياجات الزبائن  قيق الرحية،وليس اهدف  جب الركيز على 
سن ي الرحية مع  بشكل أفضل من امنافسن ويضمن ذلك احافظة على الزبائن واستقطاب زبائن جدد.وتكون النتيجة 

 (1)للمؤسسة على امدى البعيد. توسع ي الفرص والنمو ومستقبل أكثر دمومة

و إشباع وتلبية حاجات امستهلكن بصورة أفضل من  ديث تعتقد أن أفضل طريقة لتحقيق الرحية  وفلسفة التسويق ا
ديث للتسويق ا يقتصر على إرضاء امستهلكن على حساب مصلحة امؤسسة أو العكس  امنافسن،كما أن امفهوم ا

اصة.وإما يفرض على امؤس  سة إجاد نوع من التوازن بن العميل ومصلحتها ا

ناك العديد من مقاييس الرح Wheelen&Hungerويشر امش الربح يأن  امش الربح اإماي، ة تتمثل ي 
امش الربح الصاي،العائد على اإستثمار والعائد على حقوق املكية.  (2)التشغيلي،

 : قوة العامة التجارية-ج
قيق التميز على  وية امنتج أو امنظمة  ي السوق والي مكن من خاها مييز أصناف امنتجات و مثل العامة التجارية 

امنافسن،فيما تعد أسهم العامة أحد امرتكزات اأساسية للحصة السوقية،أها تعطي انعكاسا للحصة السوقية لتلك 
ارب منظمات عام قيق النجاح مثل منظمات العامة،ومن خال  ية تأشر مدى إسهام العامة ي 

IBM,COCA COLA,.ان الزبائن  (3)والي متلك تأثرا واسعا ي أذ

دمات : وتعرف العامة التجارية بأها دفها ميز السلع أو ا اسم أو مصطلح أو إشارة أو رمز أو تركيبة منها ميعا،
 (4)افسون اآخرون .امقدمة من بائع ما  وما يقدمه امن

موعة من ا ي تعي الثقة و والعامة التجارية أيضا عبارة عن  ددة من لوعود امستمرة،و موعة  إستمرار و
ي أصل مهم  ومن،وايوجد  م الشرائي و ا قرار اآمال.وتساعد العامة التجارية العماء على الشعور مزيد من الثقة 

و أمن بعد عمائك.  ما 

تم ميز منتوجات مؤسسة ما عن منتوجات امنافسن ي اأسواق  كما ذا ا أها بصمة أو ختم على امنتوج،بواسطة 
 (5)سواء كانوا منتجن أو موزعن.

                                                           
مد عايش، (1) مذكرة دراسة تطبيقية لى المصارف اإسامية العاملة في قطاع غزة،-أثر تطبيق إدارة الجودة الشاملة على اأداء المؤسسيشادي عطا 

امعة اإسامية،غزة،سنة  .22،ص2112ماجستر،ا
،،ص مد اجاي،مرجع سبق ذكر .29مد كايد   (2)

 

.322رعد عدنان رؤوف،مرجع سبق ذكر،ص  (3)
 

ران،عمان،إدارة التسويق،بشر العاق،قحطان العبدي، (4)  .092،ص0999دار ز
دراسة حالة العامة التجارية لمؤسسة نقاوس للمشروبات الغازية والمصبرات -العامة التجارية على سلوك المستهلك تأثيرجاري الصاح، (5)

مد بوضياف ،امسيلة،سنةالغذائية،  . 3،ص2112/2112مذكرة ماجستر،جامعة 
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مي خصائص امنتوج ضد أي تقليد  وللعامة التجارية أمية بالغة حيث تسمح بتحديد امنتوج،ترتيب السلع والتعليم،
 (1)عرض على قطاعات خاصة من السوق.وتسمح باستهداف ال

 المشاكل والمعوقات التي تواجه اأداء التسويقي: المطلب الرابع
ا ول دون النهوض باأداء التسويقي ي العام العري أبرز موعة من امشاكل وامعوقات الي   : توجد 

 : حجم اإنتاج-0
إذ أن اإنتاج يطلق على أوجه النشاط الذي يؤدي إ خلق امنفعة الشكلية،فنن التسويق يطلق على أوجه النشاط الذي 
 يساعد على معرفة مطالب السوق ورغبات امستهلك م بعد إنتاج السلع امطلوبة ي تسهيل جعلها ي متناول امستهلك.

رك عملية التسويق و الذي  حيث تفيض الكميات امنتجة عن إستعاب اأسواق وعن الطلب،واإنتاج  واإنتاج الكبر 
ذا ما يعتر غر متوفر ي العام العري أن اإستثمارات  ائل،و الكبر يعتمد على إستثمار ضخم وعلى قطاع صناعي 

ارج.  العربية ي الغالب تتجه حو ا

 : مستوى الدخل-0
قدرة على اإستهاك وبالتاي اإنتاج،ما جمد الوضع اإقتصادي ويسبب إن تدي مستوى الدخل يؤدي إ ضعف ام

التوقف عن اإنتاج إذا ما تعاظم اأمر.وسيؤثر با شك على مستوى اأسعار حيث هبط إ أد مستوى ها ما يعيق 
مل تكاليف التسويق الي عادة ما تصل إ  امدفوعة من جانب  من اأسعار النهائية%21من قدرة السلع على 

 امستهلكن.

 : البحوث وتكاليف التسويق-1
تمام بالبحوث واإستبانات والوسائل  ما أن عملية التسويق تنطلق من معرفة مطالب السوق ورغبات امستهلكن،فاإ

قيق  العلمية الي تقربنا أكثر من معرفة حاجات السوق ولرغبات امستهلكن أصبحت أمرا ضروريا ما يساعد على 
داف العملية التسويقية.  أ

 : البنية التحتية-0
م ي إستكمال عملية التسويق فهي الي تؤمن اإتصاات وامواصات.صح يح أن تشكل البنية التحتية قاعدة صلبة تسا

و الفعل  معرفة السوق ورغبات امستهلكن تؤسس لعملية تسويق ناجحة إا أن الوصول للسوق وللمستهلكن 
التنفيدي والتطبيق الواقعي للعملية ومن دونه تصبح العملية التسويقية قاصرة وفاشلة.والكثر من الدول العربية تفتقد 

ارجي منه.أساسيات البنية التحتية للدولة ما يعيق بشدة ع يك عن ا  مليات التسويق الداخلي نا

                                                           
 .9جاري الصاح،امرجع السابق،ص (1)
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 : البضائع المحلية-2
ليا مقارنة بالبضائع العامية ما يضعف من قدرها على امنافسة ي اأسواق  ودة نسبيا ي البضائع امصنعة  فقدان ا

ودة أصبحت من متطلبات السلعة وا ستهلك أصبح أكثر وعيا ماحلية وعدم قبوها ي اأسواق العامية حيث أن ا
 (1)بذلك.

 عاقة اليقظة اإستراتيجية باأداء التسويقي : المبحث الثاني

دافها،ظهرت  ي ظل تعقد متطلبات اأعمال وظهور تكنولوجيا امعلومات كتحدي أمام منظمات اأعمال لبلوغ أ
من طرف أعضاء اإدارة العليا هذ امنظمات مثابة الوسيلة امثلى القادرة على  أدوات ونظم تكنولوجية جديدة،اعترت

دافها ا وسيلة من  (2)قيق أ ذا السياق تعد اأنرنيت باعتبار وذلك من خال مساعدها ي عملية التسويق ،وي 
ذ اأدوات نظرا ما متلكه من قدرة عالية م  لول  وسائل اليقظة اإسراتيجية من أ على إنتاج اأفكار امبدعة وا

 العملية للمشكات الصعبة وامعقدة. 

 البدائل والفرص التي تقدمها اأنترنيت : المطلب اأول

ائلة أصبحت تلقي بتحديات ضخمة أمام التسويق مع بداية ألفية جديدة لعل      شهدت السنوات اأخرة  تطورات 
ا التطورات التكنولوجية سو   تصال بالزبائن. إنتاج ، أو وسائل اإعلى مستوى اأسواق ، أو فنون ا اءمن أبرز

ديث، فهي بطبيعتها ا تتطلب تكلفة عالية، كما أها ينرنأويعد ظهور ا م ثورات التكنولوجيا ي العصر ا ت من أ
تصال الشركات بعمائها إما جعلها منصة جيدة  ليها بسهولة ،إالوصول  –من كافة أحاء العام  –تتيح مستخدميها 

 بكفاءة.

تصال امباشر، وتفاعل امؤسسة مع عميلها بشكل شخصي، فقد أصبحت امؤسسة والعميل وجها إومع ظهور ثورة ا  
مكانات البائع الشخصي ي إ لوجه، يتعامان سويا من خال تفاعل منظم عر أدوات تفاعل حديثة تفوق بشكل كبر

ركة ، ووسائل الشرح والا  يضاح .إوقت وا

 ستخدامها  على النحو التاي: إت أربعة بدائل لفرص ينرنأوتقدم ا      

تصال امباشر مع الزبائن أو   اأفراد، أو امؤسسات إنشاء مواقع لإ –ت ينرنأمن خال شركات ا -مكن   أوا :
امة ) كامور   دين ، واموزعن(  ما يساعد على تبادل امعلومات بدقة وسرعة.اأخرى الي تربطها هم عاقات 

                                                           
التسويق ي الوطن العري الفرص -املتقى العري الثايوالمعوقات التي تواجه النهوض باأداء التسويقي في الوطن العربي، المشاكلرامز الطنبور، (1)

  .309، 302،302،ص ص ص2113أكتوبر 2-2،والتحديات،الدوحة،قطر
(2)

مد القرارات اإدارية بالمؤسسة،اأنظمة الخبيرة كأحد اأساليب العلمية لدعم عملية إتخاذ مر عماري،مال الدين خلف،  مداخلة،جامعة 
  بوالضياف،امسيلة.
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 -مثل خطي  اموزعن ، والوسطاء  -  Value Chainت بتخطي اآخرين ي سلسلة القيمة ينرنأتسمح ا ثانيا :
 والبيع امباشر للمستهلك.

دد . ت ي تطوير وتوصيل امنتجات للعماءينرنأستخدام اإمكن للشركات  ثالثا :  ا

ليه الزبائن إلعمل والتحكم فيما مكن أن  يصل كعامل رئيسي لوضع أسس جديدة ل تينرنأا ستخدامإمكن رابعا : 
 (1) وامنافسون من معلومات .

 تأثير إستخدام اأنترنيت على التسويق المباشر : المطلب الثاني

موعة من العناصر مثل تأثر اأنرنيت على التسويق  ذ العناصر يناك   : امباشر ،وتتمثل 

نية . إالسرعة ، تقليل التكلفة ، السهولة ، ا  تصال امباشر ، الصورة الذ

 السرعة: أوا

 الزبائن أو أي متعاملن إلنقل امعلومات من امنظمة  –ح اآن  -ت أسرع وسيلة م اكتشافها  ينرنأتعتر ا     
م اآثار البارزة من  وقدمعها ي أي مكان ي العام .  وينرنأستخدام اإاتضح أن أ   : ت 

 جراءات البيع والشراء.إسرعة قيق السرعة ي امراسات مع اموردين والزبائن،  -

دمات ي البورصات العامية. -  السرعة ي معرفة اأحداث العاميةالي تؤثر على أسعار ا

 ستجابة لطلبات العماء.إسرعة ا -

 عرفة أحدث اأخبار احلية والعامية الي تتعلق بصناعتنا.م -

 .سرعة معرفة امعلومات عن امنافسن-

 

 

 تقليل التكلفة: ثانيا

                                                           
واري أ.د  (1) اأعمالدراسة استطاعية على عدد من المؤسسات  ظماتأثر اانترنت في تفعيل التسويق المباشر بين من ،،د فريد كورتلمعراج عبد القادر 

 .3التاسع،كلية العلوم اإقتصادية وعلوم التسير،جامعة سكيكدة،ص،امؤمر العلمي الدوي ااقتصادية الجزائرية 
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انية ت ي التسويق امبينرنأستخدام اإم اآثار النامة عن يعد  خفيض التكلفة من أ ذا إاشر، حيث أها تعد وسيلة 
 عانية اأخرى . ومن آثار تقليل التكلفة :إما قورنت بالوسائل ا

يد. - لي عامي وأصالة عرض دولية بأجر ز  إعان 

 توفر تكاليف اإتصاات الدولية. -

 توفر إستخدام الريد العادي. -

ققها إستخدام اأنرن -  ت.يخفض اأسعار من خال الوفورات الي 

 (1)خال إلغاء بعض الوسطاء. توفر تكاليف التوزيع التقليديةمن -

 السهولة : : ثالثا

قق ا      م امنافع احققة من  ت سهولة الوصول سواء للعماء أو اموردينينرنأحيث  ي أي مكان ي العام . ومن أ
و متابعة اأعمال من أي مكان ي العام ، حيث يستطيع صاحب العمل أو مدير التسويق الرد ع لى عامل السهولة 

ت ، وبالتاي مارسة ميع أعماله من أي مكان ي ينرنأتصال بشبكة اإوا الزبائن وامتعاملن مجرد فتح جهاز الكمبيوتر
 صديقة للبيئة من خال خفض حجم اأوراق امستخدمة ، سهولة البحث عن إويل الشركة  ،باإضافة إالعام

 امستوردة ي أي وقت خال رحلة الشحن.اموردين و متابعة الشحنات امصدرة أو 

 اإتصال المباشر :  : رابعا

اصة بعامل اإتصال       م امنافع ا قيق اإتصال امباشر بعدد أكر من الزبائن ي أقل وقت مكن أ يعتر 
م آثار  : امباشر،ومن أ

  الزائر كما تريد الشركة.إوصول امعلومات  -

 ستجابة للموردين.إزيادة سرعة ا -

 دارة حركة البضائع مع اموزعن.إ -

 تصال للشركة.إتاحة أكثر من وسيلة إ -

 تصال بعدد أكر من الزبائن ي أقل وقت مكن.إقيق  -

                                                           

واري أ.د .02صامرجع السابق،،،د فريد كورتلمعراج عبد القادر  (1)
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تلفة.إديد أقسام السوق امستهدفة ل -  تصال بكل منهابرسالة 

نية :  : خامسا  الصورة الذ

م اآثار امرتبة على       و بنينرنأستخدام اإمن أ نية طيبة عن امنظمة بت  ا متقدمة فنيا ناء صورة ذ عتبار
اوتكنولوجيا  : ،ومن آثار

 سن العاقات مع الزبائن ومعرفة آرائهم. -

نية طيبةعن الشركة فنيا وتكنولوجيا. -  بناء صورة ذ

دمات الي ترضي الزبائن.مكانية تقدم عدد أكر من إ -  (1) ا

 دور اأنترنيت بالنسبة لأنشطة التسويقية : المطلب الثالث

 .عانإالرويج وا ،التسعر ،تطوير امنتجات ،حوث التسويق  : تتمثل اأنشطة التسويقية ي

 بحوث التسويق : أوا

الين وامرتقبن، يأي إستخدام  : ويتمثل دور اأنرنيت ي اأنرنيت ي القيام ببحوث تسويق منتظمة عن الزبائن ا

 .حصر الفرص امتاحة ي السوق -

 .التعرف على صفات ومنافع منتجات امنافسن -

الين وامرتقبن. -  القيام ببحوث تسويق منتظمة عن الزبائن ا

اجات الزبائن.دراسة مدى مناسبة  -  امنتجات احلية 

 مع معلومات عن امخاطر امتوقعةالي مكن أن تواجه الشركة . -

 .عداد تقارير عن نشاطهاإدراسة الشركات امنافسة و  -

 تطوير المنتجات :  : ثانيا

ديدة ، وتقييمها ي السوق            : ،وذلك من أجلتينرنأمن خال اتقوم  الشركات متابعة تقدم امنتجات ا

ديدة للعماء - اجات والرغبات ا  .التعرف على ا
                                                           

واري أ.د 02امرجع السابق،ص ،،د فريد كورتلمعراج عبد القادر  (1)
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اصة بتطوير امنتجات . -  مع اأفكار ا

ديدة .إ - دمات ا اصة بتقدم امنتجات وا  عداد الدراسات ا

ديدةوتقييمها ي السوق -  .متابعة تقدم امنتجات ا

اصة بكيفية  -  امنتج. ستخدامإتقدم النصائح ا

 التسعــــير : ثالثا

 : يتمثل دور اأنرنيت ي

ا عند الضرورة .إ -  عطاء مرونة ي عروض اأسعار وتغير

 دراسة أسعار امنافسن . -

دود من امتعاملن .إ -  ختبار سياسة التسعر على عدد 

 ستام والدفع .إالتفاوض حول السعر وشروط ا -

 التوزيــــــع : رابعا

 : يتمثل دور اأنرنيت ي

 التعرف على خطط التوزيع لدى امنافسن . -

 ختيار اموزعن .إتقييم و  -

 .دارة العاقات مع اموزعن ومتابعة اأعمال معهمإ -

 عانإالترويج وا : خامسا

 : تلعب اأنرنيت دورا ي الرويج واإعان وذلك من خال

طط الرويج امباشر من امنافسن وغر امنافسن . - صول على ماذج كاملة   ا

اصة منتجاتنا بتكلفة أقل .إلعداد الكتالوجات اإ -  كرونية ا

 تقدم وسائل تنشيط امبيعات . -
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 (1) عانات الوسائل اأخرى .إاموقع عن طريق  جذب الزبائن للدخول إ -

 دور اليقظة في تحسين اأداء التسويقي : المطلب الرابع

ركة الدائمة لأسواق، و  إن الواقع السريع لأحداث ي عصر امعلومات، و الضغط اهائل لقوى السوق و امنافسة، و ا
ر امستهلكن، و التطورات الكبرة، و امبتكرات الغر امسبوقة للتكنولوجيا ي ميع اجاات، جعلنا نعيش ي عام كث

و ماحظ إ برة و تنتقل بسرعة )مع سهولة اامتغرات؛ حيث امعلومات كثرة و ك كتساب من سعى ها(. و لكن ما 
د صعوبة ي مواكبة التطورات السريعة ي اميادين التكنولوجية، و الثق  افية؛ وهذا فنن اليقظة فنن كثر من امؤسسات 

يطها و تعرفها عليه ذ تقرب امؤسسة من  ليله. ففي  ا ي  دور فعال ي توفر ة ظا الصدد، تلعب اليقو تساعد
الين واحتملن ي جوانب عديدة: منتجاهم، إسراتيجيتهم التسويقية  تلف امنافسن ا امعلومات الازمة عن 

م...والتجارية، الت تساعد امسرين ي صياغة ، وكل ما يؤثر على التنافس. بذلك فهي إكنولوجيا امستعملة، أسعار
قيق نتائجها، و بالتاي أدائها  اإسراتيجية  التنافسية وي مراقبة مدى ماءمتها مع البيئة التنافسية إ غاية 

ددا لتأقلمها و   ةظسراتيجي. فحسب ما سبق، فنن اليقاإ ي تعتر عاما  يطها، و تسمح للمؤسسة برصد و مراقبة 
اتكيفها مع امتغر  ادثة، لتمكن امؤسسة من توقع التغرات و رصد  .ات ا

قيق إستمرارية اأداء التسويقي، و ذلك بفضل  اإسراتيجية ةظنستطيع القول أن اليق تلعب دورا بارزا و فعاا ي 
 ها. ئإستمرارية أداتها التنافسية وي امعلومات امتوفرة عند امؤسسة واجمعة ي إطار مس كل ما يؤثر على إسراتيجي

ا عامل أساسي ي ة ي امؤسسظنبغي أن نشر إ أن فعالية اليقو ي ستمرارية اأداء ككل، حيث أن عند إة تظهر باعتبار
تها  ويلها إ معلومات ذاتمع امعلومات وامعطيات تقوم امؤسسة معا ، و بعد قصد  توجه حسب طبيعتها  مامع

خاذ القرارات و إعداد اإسراتيجيات، تستطيع امؤسسة متابعة كل التحركات و إعتبار ي إعن اتعمليها لتؤخذ بإ مس
قيق أداء تنافسي فعًال. ارجية، و تكون بذلك قد سامت ي  دث ي بيئتها ا (2)التغرات الي 

 

 

 

 

 
 

                                                           
(1)

واري أ.د  ،ص ص ،،د فريد كورتلمعراج عبد القادر    02،02مرجع سبق ذكر
  : http://admin-mark.blogspot.com/2011/04/blog-post_8442.html الموقع اإلكتروني (2)
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 : خاصة الفصل

قيقها خال                 يتمثل اأداء التسويقي ي امخرجات أو النتائج التسويقية الي تسعى الوظيفة التسويقية إ 
          فرة زمنية معينة.ويرتبط مفهوم اأداء التسويقي بكل من الكفاءة،الفعالية واإنتاجية.

يد ومنه فاأداء التسويقي  اصلة  من مواجهة امنافسة و احرك اأساسي للمؤسسة الذي مكنهاا والتصدي للتغرات ا
اي الذي نعيشه  .ي ظل الوضع ا

قيق  اول امنظمات امختلفة  طة التسويقية، دافها اموضوعة ي ا قيق الشركة أ وباعتبار أن اأداء التسويقي مستوى 
تقوم بالرقابة على أدائها بشكل مستمر مستخدمة  ذ اأخرة هدف النمو بشكل مستمر ي السوق امستهدف،وهذا

طط بالشكل الذي يتاءم مع التطورات الي  وسائل متعددة،كما تقوم بتقييم أدائها من الناحية اإسراتيجية وتعديل ا
ا.  تواجه تنفيد
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: تمهيد
 

اتيجية كمدخل لتحس اأداء التسويقي للمؤسسة  وضوع اليقظة اإس ظري      بعدما م وضع اإطار ال
،يتم إسقاط اأسس  رتبطة ب ي الفصل السابق يم ا فا بادئوعرض كل ا  ال م التعرف عليها على مؤسسة وا

،حيث تسعى دائما لفرض نفسها ي اتصاات اب الوط تواجدة على ال ؤسسات ا م ا ا إحدى أ زائر باعتبار  ا
دمات،كما تسعى لتوف ميع خدمات ووسائل  ها من أجل تسهيل ااتصالالسوق وذلك لتقدم أجود وأفضل ا  لزبائ

.  والتواصلااتصال
ها الوحدة العملية  اطق،ومن بي ل الدراسة لاتصاوقد وزعت فروعها ي ميع الوايات وا ي  ة  ذ اأخ يلة،و

. والتحليل
 :وقد م تقسيم الفصل الثالث إ 

هجية واإجراءات: المبحث اأول . ا
 . الفرضياتواختبارليل البيانات : المبحث الثاني
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 المنهجية واإجراءات:المبحث اأول

 منهجية الدراسة:المطلب اأول 
اول وصف وتقييم  هج الذي تتمثل في معا الطريقة العلمية بشكل صحيح والذي  و ا هج الوصفي و م استخدام ا

زائر  ؤسسة اتصااتا س اأداء التسويقي من وجهة نظر العامل  اتيجية ي   .أثر اليقظة اإس
 :وقد م استخدام مصدرين أساسي للمعلومات 

 المصادر الثانوية :أوا 
راجع  ظري للدراسة إ مصادر البيانات الثانوية وال تتمثل ي الكتب وا ة اإطار ال هت الطالبة ي معا حيث ا

نيت  طالعة ي مواقع اأن وضوع والبحث وا اولت ا اث والدراسات السابقة ال ت بيةذات العاقة،واأ العربية واأج
ختلفة  .ا

 المصادر اأولية :ثانيا 
أت الباحثة إ مع البيانات اأولية من خال اإستبانة كأداة رئيسية  وضوع البحث  وانب التحليلية  ة ا عا

ل الدراسة ؤسسة  ذا الغرض ووزعت على العامل ي ا  .للدراسة،حيث أها صممت خصيصا 

 مجتمع وعينة الدراسة:المطلب الثاني 
 :مجتمع الدراسة :أوا 

وجودة ها صا ا تلف ا ل الدراسة و ؤسسة  جتمع الدراسة،فقد تضمن كافة إدارات ا  .فيما يتعلق 
محة عن مؤسسة اتصاات الجزائر ل -1

ي تسعى دائما لفرض نفسها ي  اب الوط و  تواجدة على ال ؤسسات ا م ا زائر من أ تعترمؤسسة اتصاات ا
قدمها من خال  دمات، و للتعرف أكثر على الشركة س افسة و ذلك لتقدم أجود و أفضل ا السوق نتيجة لشدة ا

ظيمي يكلها الت ليل   .إبراز نشأها و تطوراها، مع 
 نشأة وتعريفمؤسسة اتصاات الجزائر-أ

  نشأة مؤسسة اتصاات الجزائر
ة  واصات س  و كانت هتم بااتصال عر الريد، بعد ذلك أدخلت خدمة ااتصال م1963تأسست مؤسسة الريد و ا

اتفي ي   ي أول مؤسسة لاتصال ا اتف الثابت و  با
ة  زائر،و ي س قال و قد كان يعرف م1993ا اتف ال ي خدمة ا  أدخلت خدمة جديدة و 

ة MGS(Mobileglobalsystem)دمة ي م1998،و ي س اتف الثابت و اصة با زائر ا ؤسسة اتصاات ا  ظهر
مؤسسة تابعة إ مؤسسة الريد  

واصات قتضى القانون م2000 أوت 05و بتاريخ .و ا زائر إثر تقسيم قطاع 03/2000   أنشئت مؤسسة اتصاات ا
واصات إ متعامل ما زائر و سلطة ضبط مركزية: الريد و ا . اتصاات ا
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زائر مؤسسة عمومية اقتصادية ي شكل شركة ذات أسهم برأمال عمومي يقدر  حيث أصبحت اتصاات ا
ت رقم 100.000.000:ب قيدة ي السجل التجاري  ا ااجتماعي بالطريق b02- 18083دج و ا  الكائن مقر

مساحمدية ،5الوط رقم  زائر- 16130 الديار ا . ا
ام  اشيا مع الدور ا اتف الثابت،  ص ا زائر فيما  تعامل الوحيد لقطاع ااتصاات ي ا ؤسسة حاليا ا و تعتر ا
سطرة ي اجال و تبعا  داف ا مية ااقتصادية و ااجتماعية و ح الثقافية ووفقا لأ الذي تلعب ااتصاات ي الت

زائرية، حيث تأسست ي   01/01/2003لانفتاح الذي تشهد ااتصاات واإصاحات ال التزمت ها الدولة ا
ا ب03/2003وجب قانون  ا ي .  دج 50.000.000: و قدر رأما زائر فروع عدة  فتحت مؤسسة اتصاات ا

زائر   ها فرع اتصاات ا وايات الوطن من بي
 -.ميلة–  نوفمر 01يلة الكائن مقر بشارع 

زائر سجلت نشاطات متعددة تضمن تقدم خدمات ذات جودة   إن مؤسسة اتصاات ا
ي ا و ها أنشأت فروع أخرى  : عالية ، و إجابة احتياجات زبائ

قال .1 قال: فرعهاتفال زائرللهاتفال  ATM.اتصااتا

اعية .2 زائرساتليت: فرعااتصااتعراأقمارالص  ATS.اتصااتا

نت .3 نت: فرعخدماتاان زائر لان  DJAWEB.اتصااتا

الفروعبعدوط ذ زائروو علوماتفيا ميةجتمعا الت فيذبرا . دو إذتعترفاعلرئيسيفيت
زائر ؤسسةاتصااتا ذااعتمد متدة – ميلة – و ةا ميةخاالف للت : ويظهرذلكفيما يلي2008و2004ببرا

عطياتوالبيانات-  ديدةفيتحويا ولوجيا . إدخالتك
ديدةذاتسرعةعاليةفياإرسال-  ولوجيا . إدخالتك
دمات-  طاقواسعومتعددا فيذمشروعإنشاءشبكةذات . ت
ديدةخاصةباحيطاتاإذاعية-  ولوجيا . إدخالتك
التحويل-  شرايي ولوجيات( الكابات،األياف )تأمي هاتك ديثةم ولوجيا يتك . (DWDM)احليةوالدوليةوذلكعرتب
فيذنظامإدارةومراقبةالشبكة-  . ت
ديدةفياإدارة-  ولوجيا . إدخالتك
بمجاااتصال-  هتمي اءعاقاتطويلةاأجلمعقطاعاأعمالوا . ب
علوماتوااتصال- زائريةفيمجاا امالفرصالتيتتيحهاالسوقا يوالدوليوذلكباغت الوط .  دعمالشراكةعلىالصعيدي
 
 

 ميلة – التعريف بمؤسسة اتصاات الجزائر – 
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زائر قال موبيليس وخدمات 2003عام – ميلة – تأسست مؤسسة اتصاات ا اتف الثابت وال ال ا شط ي  وت
نت جواب وااتصاات الفضائية وجب قانون فراير. اإن واصات 2000نشأت  يكلة قطاع الريد وا رتبط بإعادة  ا

اير1لفصل قطاع الريد عن قطاع ااتصاات، وقد دخلت رميا ي سوق العمل ي . 2003ي
وعة كما  ال ااتصاات السلكية والاسلكية وال تقوم بتقدم خدمات مت ي مؤسسة عمومية ي  زائر  اتصاات ا

افسية وخفض  ا،ووضعت عروض حسب احتياجاها وليس فقط ي تعزيز القدرة الت أها تستخدم شبكات لتطوير أعما
. التكاليف

ات عميقة وأمها خال عام زائر شهد وا يزال يشهد تغ ، وخاصة 2008انقطاع ااتصاات السلكية والاسلكية ي ا
زائر أن تستمر ي التطور مع حلول التقارب  ا أوجب على اتصاات ا قلة، ت نت  ا طاق العريض واان ي ال

ية تماشية مع العروض العا تكاملة وا نت، وتقدم للزبون عروضها ا اعية واان قلة،واأقمار الص ت . لاتصاات الثابتة وا
 

 طبيعة النشاط الذي تقوم به المؤسسة ومهامها -ب
 طبيعة النشاط لدى المؤسسة وعروض خدماتها  :
 طبيعة النشاط لدى المؤسسة 

زائر ت لواء  (فرع ميلة)مؤسسة اتصاات ا زائر الذي يدخل   الوظيفةمؤسسة اقتصادية بالدرجة اأو عكس بريد ا
ختلف أنواعها سواء اتصاات . ةالعمومي زائر بتقدم خدمات ااتصال عر كامل تراب الواية و  تقوم اتصاات ا

تلف اأسواق التالية. سلكية أو اسلكية دمات، و تصرف خدماها مع  ؤسسة تتدرج ضمن قطاع ا ذ ا : و 
موبيليس، الوكالة التجارية لاتصاات، ااتصاات  الفضائية 

 عروض خدمات المؤسسة 
اتف الثابت تتمثل  اتفية، إن خدمة ا دمات ا زائر الوسائل الضرورية لتوصيل الزبون بالشبكة و ا تسخر اتصاات ا

: ي
توجهة إ نقطة اانتهاء-  اتفية الصادرة و ا ات ا كا . نقل ا
ا الغ-  زائر أو خدمات يوفر ا اتصاات ا دمات أخرى توفر . تسمح الشبكة كذلك بالتوصيل 

ام  اتف وصوا إ نقطة اانتهاء، مع اح دمة ا سن  ا للوسائل الضرورية للس ا د تسخ زائر ع تلتزم اتصاات ا
دمة الزبائن  ك فبإمكان ااتصال  ش ميع متطلبات ا سبة  دمة و جودةااتصاات، بال ودة ا اصة  التزاماها ا

ذا بتشكيل للرقم  زائر و  اصة باتصاات ا سبة للخواص،100ا ؤسسات العمومية،101 بال  102 لإدارات و ا
صلحة الصيانة  ي أو  زائر (12)للمه اتف ثابت تابع اتصاات ا دمات بأحكام و شروط .من أي  ذ ا تعرض 

اك للهاتف الثابت ا عقد ااش او  .تطبق على كل حالة يت
 

 ميلة - مهام مؤسسة اتصاات الجزائر –: 
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زائر از فيما يلي(فرع ميلة)تضطلع مؤسسة اتصاات ا ا بإ هام اأساسية نذكر : على ا
 علومات ال الشبكات خاصة الداخلية لتبادل ا  .توف خدمات للزبائن وتوزيعها ي 

 مية ة والطويلة اأجل ي إطار موضوع الت طط القص فيذ ا  .إعداد وت

  ا ية ال تقوم بإعداد ذا من خال الرامج والدورات التكوي ؤسسة و تسي وتكوين اأشخاص الازم لتأدية مهام ا
خصصة لذلك يزانية ا  .وكذلك ا

 دافها تجاها وخدماها لتحقيق أ  .تعزيز وضمان جودة م

 دافها الية لتحقيق أ ولوجية،ااقتصادية،ا ية،التك از الدراسات التق  .إ

  علومات والوسائل تطوير،تشغيل،وإدارة الشبكات العامة أو مرافق ااتصاات السلكية،الاسلكية،البياناتالرقمية،ا
 .السمعية والبصرية

 علومات والوسائل السمعية البصرية صية،ا قل وتبادل الصوت،الرسائال  .توف ااتصاات السلكية والاسلكية ل

 ستعمل للشبكة ؤاء ا ارج،وذلك لضمان ااتصال ب  ية أوي ا  .توف خدمات ااتصاات السلكية والاسلكية وط

زائر  داف– ميلة – تقوم مؤسسة ااتصاات ا موعة من اأ ها لتحقيق  ذكورة سابقا سعيا م هام ا . با
داف مؤسسة اتصاات الجزائروالهيكل التنظيمي لها -ج أ

 داف مؤسسة اتصاات الجزائر  أ
زائر*  مية اجتمع اإعامي ي ا شاركة ي ت ؤسسة إ حفظ وتطوير حجمها الدو وا  .تسعى ا

مو الثقاي وااجتماعي وااقتصادي للوطن عن طريق توف خدمات ااتصاات*   .قيق ال

ؤسسة*  س صورة ا دمات لكسب أكر حصة ي السوق و شاط التجاري ومستوى ا  .س ال

اصة بااتصاات*   .تطوير استغال الشبكات العمومية ا

تعامل*  تلف ا ظيم التبادل واستغال الشبكات ب   .ت

قدمة وجعل خدمات ااتصال أكثر مردودية* دمات ا . س قيمة شبكة ا
ديثة ال تضمن أمن وسامة الشبكة ونوعية ااتصال من اجل*  ولوجيا ا  إدخال التك

 .الرضا التام للمستعمل
ائل الذي تعرف سوق ااتصاات*  ولوجي ا  .مراقبة التطور التك

ا واحافظة على معتها*  افسة القوية على ضمان مركز ؤسسة ي ظل ا  .سعي ا

 الهيكل التنظيمي للمؤسسة 
ظيمي  يكل الت حو التا– ميلة  – للمديرية العملية لاتصااتكن تعريف ا : على ال

سطرة و الذي  داف ا ؤسسة بغرض الوصول إ اأ هام ب الوحدات اإدارية داخل ا و نظام يوضح العاقة و ا
زائر  وارد البشرية و تضم مؤسسة اتصاات ا صا284–ميلة – يضمن اانسجام ب ا تلف ا : عامل موزعون على 

  عامل112: فما فوق15من الدرجة اإطارات .
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   عامل51:  14و 13الدرجتان  أعوان التحكم  .
  عامل121:    و اقل 12من  الدرجة أعوان التنفيذ  .

حو التا ختلفة على ال ستويات اإدارية و العاقات ا ختلف الوظائف و ا ظيمي  يكل الت  :و يظهر ا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 الهيكل التنظيمي للمؤسسة:08الشكل رقم 

 

 

 
 
 

خلية اأمن والوقاية * 
ارجية*   خلية ااتصال والعاقات ا

خلية التفتيش * 
وعية*   خلية تس ال

ية الدائرة التجارية وارد البشرية  الدائرة التق دائرة تسي ا
 والوسائل

الية و احاسبة  دائرة ا

دير العملي  ا
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 وثائق المؤسسة: المصدر
 
 
 
 
 
-. ميلة - التعريف بمصالح مؤسسة اتصاات الجزائر*

 : المديرية العملية لاتصاات
يمقسمةإ أربعة دوائر أساسية  ا، و يةوالتجاريةالتابعة ديريةالعمليةلاتصااهيوحدةعمليةمستقلةمالياتس الوحداتالتق إنا

دير العملي لاتصاات ولكل دائرة مهامها احددة ختلفة  لكنومرتبطة مباشرة با ها ا صا ؤسسة  قبل التطرق لدوائر ا
هام الرئيسية للمدير وتعريف عرض ا :  و مهامها س
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 دير : ا
ركزية  ا الوحدة ا باشر عن الوحدة ا سؤول ا تلف فروعها ، كما أن ا سيق ب  ؤسسة والت سؤول عن تسي ا و ا

: من صاحيات 
ها- صا والربط فيما بي تلف ا سيق ب الوظائف ي  . الت
سطرة-  داف ا قيق اأ رص على   .ا

ادية والبشرية للوحدة-  وارد ا  .تأم ومراقبة تسي ا

ؤسسة-  اصةبالسياسةالعامةللعملفيا اذالقراراتا  .إعدادوا

ارج -  مثل الرئيسي للمؤسسة ي الداخل وا . ا
صادقة على القوائم وااجتماعات -  ة " ا الية خال الس داول ا تامية ، اإعانات ، ا ". القوائم ا

 اأمانة  :
علومات اإدارية الصادرة من  كلف بكل ا وظف اإداري ا ا ا ؤسسة كلها باعتبار ؤسسة بل ذاكرة ا ي ذاكرة رئيس ا

ب أن يكون حريص على  ؤسسة  اتف ، وعر الزوار ،فأم إدارة ا ؤسسة والواردة إليها عر الريد وعر ا : ا
باشر ، واانصياع إ توصيات وتوجيهات -  .حسن  اأمانة أي اإنصات  للمسؤول ا

دير  -  .استقبال الريد الوارد ونقل إ ا

 .تسجيل الصادرات والواردات من الوثائق  -

وظف  - ميع ا  .ااتصال 

سؤول  -  .تبليغ اأوامر والتعليمات الصادرة من ا

تلف الوثائق  - ؤسسة وترتيب   .حفظ وتسجيل اأعمال ال يقوم ها مدير ا

  ايا  :ا

وعيةوتوجد  ال ارجية،وخليةتسي والوقاية،خليةالتفتيش،خلية ااتصالوالعاقاتا يخايااأم و
خالتسمياها  ديرالعمليحيثتتبعلهمباشرةوتتضحمسؤولياها م . انبمكتبا

 
 مهامومسؤولياتالدوائر والمصالح* 

التالية:دائرة تسيرالمواردالبشريةوالوسائل( / 1) صا درجتحتهاا  :وت

  :وتتمثلمسؤولياهاي: مصلحةالتكوين -

ظيماحتياجاتالتكوين-  ططلو ت . إعداد
عمؤسساتالتكوين-   .متابعةااتفاقيا

ؤسسة  -  فيا ركةالتكوي تابعةالبيداغوجية  .ا

ا-  فيذ والعملعلىت  .القيامبتقييمميزانيةالتكوي
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قاطالتالية :مصلحةتسييرالمستخدمينواأجور -   :وتتمثلمهامهافيال

م -  . التسي اإداري للمستخدم ومتابعة أجور
اص باأجور -  علومات ا  .تسي نظام ا
زاعات وتصحيح اأخطاء -  .العمل على حل ال

خزون :مصلحة الوسائل - ي متابعة تسي ا وعملية التوزيع على ( أدوات مكتبية،أجهزة) ومسؤوليتها اأساسية 
. مستوى الوحدات

ركباتواحافظةعليها :مصلحة الممتلكات - عداتوا ردللوسائلوا يعمليةا  .ومسؤوليتهااأساسية
صا *  ذ ا بثق عن  : وي

واد :المخزن ألوائي  فظ ميع ا ديرية و صا ا ميع إداراها و مول الرئيسي  زائر أن ا و العصب اتصاات ا و
خزن  وجودة ي ا . ا

ي: الدائرة التقنية (/2) ي اأخرى إ ثاثة مصا و  :وتقسم 

، توسيعها، ودراسة بيئة  :مصلحة المنشآت القاعدية - ك ش ي دراسة تطوير شبكة ا مهمتها اأساسية 
دنية،وتوصيل الكهرباء، والتهوية دسة ا واقع ، وا قسم إ ثاث فروع . ا ..ا : فهي ت

( TRONSMISSION)اإرسال-
( COMITATION)التحويل -
( ENERGIE)الطاقة -

عطيات :مصلحة شبكة المعطيات -  .ومسؤوليتها الرئيسية صيانة شبكة ا
للشبكة:مصلحةشبكةالبلوغوالحلقةالمحلية - س  . تتمثلمهمتهااأساسيةفيضمانااستغاا

صلحة  ذ ا بثق عن   :المراكز التقنية لاتصاات :ت

ك وصيانتها، كما يقوم  ش ية، مراكز إنتاج، مركز التضخيم من أجل ااستغال اأمثل لشبكة ا راكز التق مهمتها مع ا
 .بدراسات مشاريع توسعة الشبكة وتقييمها

ي:دائرة المالية والمحاسبة ( / 3) كة تتمثل :وتتكون من أربعة مصا و ة واحاسبة ومهامهم مش زي يزانية، ا ا
كية والريدية التابعة للمديرية :ي سابات الب ؤسسة من خال تسي ا ا واحاسي أموال ا يزانية ، والتسي ا إعداد ا

ؤسسة وخصومها ازعات ب ا ات والقضايا القانونية وال تسهر على متابعة ا  .العملية، فضا عن مصلحة التأمي
ي:الدائرة التجارية ( / 4)  :وتقسم إ ثاثة مصا و

  :ومهامها تتمثل ي :مصلحة العاقة مع الزبائن -
ا -  ية والتجارية التابعة   .السهر على إرضاء الزبون عن طريق الوحدات التق

داف التجارية للمؤسسة -  سامة ي الوصول إ اأ . ا
شاكلهم -  لول  ة الشكاوي وطعونا لزبائن والعمل على إرضائهم وإعطاء ا . دراسة ومعا
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صلحة-  ستخدم ي ا  .تكوين ا

  :وتتمثل مهامها ي :مصلحة قوة البيع والشبكات التجارية -

رجوة-  داف البيع ا  .ضمان الوسائل الازمة لتحقيق أ

ا عملية البيع -  ليل سلوك الزبون ا . القيام بدراسة 
ارية، أوكالة، أو قسم -  داف عملية البيع ي كل وحدة  دد أ اري  طط عمل   .إعداد 

صلحة -  ستخدم ي ا  .تكوين ا
 وتتمثل مهامها ي :مصلحة الفوترة والتحصيل والمنازعات -

ة الودية للمستحقات مع الزبون -  عا صيلها وا اتفية و  .ضمان متابعة الفوات ا

علومة للمسامة ي إرضاء -  ديرية إقليمية والعمل على ضمان صحة ا ا إ ا  .الزبونإعداد ميزانية الفوات وإرسا

صلحة-  ستخدم ي ا  .تكوين ا

ها    *  بثق ع   :ال مهمتها تتمثل يالوكاات التجارية وت

استقبال وتوجي الزبائن - 
دمات -   .عرض وبيع ا

صيل مبالغها -  عملية توزيع الفوات و
 .متابعة شكاوى الزبائن- 

 عينة الدراسة:ثانيا 
ة الدراسة من  ستويات،حيث م توزيع 35تتكون عي تلف ا ؤسسة من  جاع 50 عامل با  37 إستمارة، إا أن م اس

ها اإستبانة هم لعدم اإجابة على ميع اأسئلة ال تتضم  .واستبعاداث م
 

  أداة الدراسة واختبار صدقها وثباتها:المطلب الثالث 
  أداة الدراسة:أوا 

ؤسسة اتصاات  س اأداء التسويقي من وجهة نظر العامل  اتيجية ي  م إعداد اإستبانة حول أثر اليقظة اإس
زائر فرع ميلة ،حيث تتكون إستبانة الدراسة من   :ا

 :البيانات الشخصية والوظيفية -1
ركز الوظيفي رة وا وات ا ستوىالدراسي،س س،العمر،ا ؤسسة مثل ا ي بيانات خاصة بالعامل با  .و

 :متغيرات الدراسة -2
اتيجية على اأداء  اتيجية،إضافة إ أثر اليقظة اإس ي عبارة عن فقرات توضح مستوى استخدام اليقظة اإس و

 .التسويقي للمؤسسة
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 اختبارالصدق والثبات:ثانيا 
ا   :يقصد بصدق اإستبانة أن تقيس أسئلتها وللتأكد من صدقها استعمل

 :صدق المحكمين -1
موعة من احكم تألفت من ثاث أساتذة ذووا ااختصاص  لحق رقم )عرضت الطالبة اإستبانةعلى  انظر ا

هائية(.. قدمة وبذلك خرجت اإستبانة ي صورها ال حات ا ق ا بإجراء ما يلزم من حذف وتعديل ي ضوء ا  .،وقم
 :ثبات اإستبانة -2

تمي إلية الفقرة، وم ااعتماد  (ااتساقالداخلي  )ويقصد ب  يث تكون كل فقرة من اإستبانة متسقة مع اجال الذي ت
 Cronbach's alphaي ذلك على  معامل كرونباخ ألفا 

اتج من التحليا كم على الثبات يعتمد على مقدار معامل اارتباط ال وكث من الباحث . إحصائيوبشكل عام فإن ا
ستخدمة0.6يعترون أن معامل اارتباط الذي يتجاوز  يل حيال ثبات اأداة ا .  كفيابًا

 نتائجإختبار ألفا كرونباخ لقياس ثبات اإستمارة: 03الجدول رقم
 
 
 

 
 

 

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر
ستوى أمعامل  سبة  اتيجيةإ اليقظة اإعتمادلفا كرونباخ بال س  

 نتائجإختبار ألفا كرونباخ لقياس ثبات اإستمارة: 04الجدول رقم
 

 

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات 

  المعالجة اإحصائية:المطلب الرابع 

ليل اإستبانة من خال برنامج التحليل اإحصائي  ا بتفريغ و  .spssقم

 :كما م استخدامااختبارات اإحصائية التالية 

لفا كرونباخ أقيمة عدد الفقرات المتغيرات 

Y1 03  0.786 

Y2 03 0.824 

Y3 03 0.90 

 0.902 09المعامـــل الكلــي 

قيمة الفا كرونباخ عدد الفقرات المتغيرات 

اتيجيةإ اليقظة ااعتمادمستوى   0.710 39 س



زائراتصااتدراسة حالة :الفصل الثالث فرع ميلة- ا  

 

70 

 

ساي- توسط ا ئوية والتكرارات وا سب ا  .ال

عرفة ثبات فقرات اإستبانة-  .اختبار ألفا كرونباخ 

اتيجية على اأداء التسويقيone-wayAnova testمعامل -  . لتحليل أثر اليقظة اإس

  تحليل البيانات وإختبار الفرضيات:المبحث الثاني 

ا إحصائيا وذلك  ليلها وتفس تائج ال توصلت إليها الدراسة و ختلف ال بحث عرضا كاما ومفصا  ذا ا يتضمن 
يات  ها إجاباهم على ميع فقرات أداة الدراسة وذلك باستخدام التق بحوث ال كشفت ع من خال استعراض أداء ا

 .اإحصائية الازمة

 :البيانات الشخصية أفراد عينة الدراسة : المطلب اأول

ة  ا تأث على اختاف رؤية أفراد عي كن أن يكون  وغرافية ال  صائص الد ذ الدراسة على بعض ا اقتصرت 
ختلفة اور وأبعاد الدراسة ا زائر إزاء  ذ .الدراسة من العامل ي شركة اتصاات ا اولت  و ت

صائص رة )ا ستجوب،مستوى ا ستوىالدراسي،طبيعةا س،العمر،ا  .(ا

وغرافية والوظيفية  صائص الد ا باستخاص ا زء اأول من لاستبانة،قم ها ا عومات العامة ال تضم ومن خال ا
تاج بعض اإشارات والداات لكل جانب ها ي شكل تكرارات ونسب مئوية ومن م است ة،م تقد  .أفراد العي

س:الجنس -1 تغ ا ستجوب وفقا  دول التا عدد ا  يوضح ا
 

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الجنس: 05الجدول رقم
 النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير

 
 الجنس

 

 ذكر
21 60% 

 %40 14 أنثى

 %100 35 المجموع 

 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 
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 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 

م :التحليل  م من الذكور إذ بلغ عدد ة الدراسة  دول والشكل البياي السابق أن الغالبية من أفراد عي يتضح من ا
سبة 21 ا يدل على بداية تغي للبيئة الثقافية %60 ب ، س ؤسسة تقوم بتوظيف كا من ا سب تدل أن ا ذ ال  ،و

ال اإدارة س ي  زائرية،حيث أصبحت تعطي فرصا متساوية لكا ا  .للمؤسسات ا

تغ العمر:العمر -2 ستجوب وفقا  دول التا عدد ا  يوضح ا

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب العمر: 06الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير
 

 العمر
 %14.38 5 سنة30أقل من 

 %48.57 17 سنة39سنة إلى30من
 %37.15 13 سنة45أكبر من 

 %100 35 المجموع 

 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 

 

 spssإفراغ البيانات باستخدام برنامج: المصدر

60%

40%

توزيع أفراد العينة حسب متغير الجنس:19الشكل رقم

ذكر

أنثت

14,38%

48,57%

37,15%

توزيع أفراد العينة حسب متغير العمر:01الشكل رقم

سن30أقل من 

سن39سن إلت30من 

سن40أكبر من
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اوح سن :التحليل  تلف الفئات العمرية،إذ ي ة الدراسة يتوزعون ب  دول السابق أن أفراد عي ناحظ من الشكل وا
ة ب  سبة39 و30غالبية أفراد العي ة ب ة،م تليهم 40 من الفئة العمرية اأكر من %37.15،تليهم %48.57س س

سبة 30الفئة العمرية أقل من  ة ب  .%14.28س

ل العلمي -3 ستوى الدراسي:المؤ تغ ا ستجوب وفقا  دول التا عدد ا  يوضح ا

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب المستوى الدراسي: 07الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير
 

ل الغلمي  المؤ
 

 %40 14 أقل من البكالوريا

 %8.6 3 البكالوريا
ندسة  %51.4 18 ليسانس أو 
 0% 0 ماجستير أو دكتورا

 %100 35 المجموع 

 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 

  
 

 spssإفراغ البيانات باستخدام برنامج: المصدر

املي :التحليل  ل العلمي ،حيث ناحظ أن الغالبية كانت  ؤ موعات على أساس ا ة إ أربعة  م تقسيم أفراد العي
سبة  دسة ب سبة %51.4شهادة الليسانس وا ة الدراسة،م تليهم فئة أقل من البكالوريا ب ،ففئة %40 من أفراد عي

سبة  لة %8.6البكالوريا ال قدرت ب اك قدرات بشرية مؤ تج أن  كن أن نست  . وعلي 

ركز الوظيفي:طبيعة المستجوب -4 تغ ا ستجوب وفقا  دول التا عدد ا  .يوضح ا

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير طبيعة المستجوب:08الجدول رقم

40%

8,60%

51,40%

ل العلمي:00الشكل رقم توزيع أفراد العينة حسب متغير المؤ

ري ل أقل من البك

ري ل البك

هندس نس أ ليس

راه دكت جستير أ م
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 النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير
 

 طبيعة المستجوب
 

 %0 0 مدير

 %37.1 13 رئيس مصلحة

 %62.9 22 موظف

 %100 35 المجموع 

 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 

 
 spssإفراغ البيانات باستخدام برنامج: المصدر

ة الدراسة يتوزعون حسب الوظيفة إ :التحليل  م %62.9ناحظ أن أفراد عي ة  تبقي من أفراد العي  برتبة موظف،وا
سبة صا ب  .%37.1رؤساء ا

رة:مستوى الخبرة -5 تغ مستوى ا ستجوب وفقا  دول التا عدد ا  .يوضح ا

 

 

 

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير مستوى الخبرة:09الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير
 

 مستوى الخبرة
 

 %28.5 10 سنوات3أقل من 

 %8.6 3 سنوات5سنوات إلى3من 

 %62.9 22 سنوات5أكثر من 

0%

37,10%

62,90%

توزيع أفراد العينة حسب متغيرطبيعة المستجوب :00الشكل رقم

مدير

ح رئيس مص

ظف م
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 %100 35 المجموع 

 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 

 

 

 

 

 

 spss إفراغ البيانات باستخدام برنامج:المصدر 

 

دول والشكل البياي السابق يتضح أن نسبة :التحليل  ية تفوق %62.9من ا ي تعر عن 5م خرة مه وات و س
ذا الرصيد مع الطاقات  هود من أجل التشارك ي  بإستغال قبل تقاعد حاملي وبذل ا رصيد معري ومه للمؤسسة،

ما ما نسبت  ستقبلية للمؤسسة،بي وات،أما ما نسبت 3تقل خرهم عن %28.5الشابة ا اوح خرهم ب %8.6 س ت
وات5 و 3  .س

 :مستوىإستخدام اليقظة اإستراتيجية- 6

اتيجية؟: 01العبارة رقم  ؤسسة مفهوم اليقظة اإس  ل تتب ا

 

 

 

 مستوىتبنى المؤسسة لمفهوم اليقظة اإستراتيجية:10الجدول رقم

 النسب المئوية التكرارات 
 %100 35 نعم

 %0 0 ا

100%

0%

دائرة نسبية لتوزيع أفراد العينة :01الشكل رقم  
 حسب متغير مستوى الخبرة

نع

ا
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 %100 35 المجموع
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 

دول والشكل السابق أن ما نسبت :التحليل  ؤسسة تتب مفهوم اليقظة %100يب ا ة يرى أن ا أي كل أفراد العي
ديدة ؤسسة تعمل وفقا للتطورات ا ذا ما يدل أن ا اتيجية و  .اإس

نيت؟: 02العبارة ؤسسة شبكة اأن تلك ا  ل 
 مستوىامتاك المؤسسة لشبكة اأنترنيت:11الجدول رقم

 النسب المئوية التكرارات 
 %100 35 نعم

 %0 0 ا

 %100 35 المجموع
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات 

 
 
 

 

 

 

 

100

0%

دائرة نسبية لمستوى تبني :00الشكل رقم
المؤسسة لمفهوم اليقظة اإستراتيجية

.نع

ا

100

0%

دائرة نسبية لمستوى :02الشكل رقم
إمتاك المؤسسة لشبكة اأنترنيت 

.نع

ا
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات 

دول رقم :التحليل  ذا مؤشر على تطور %100 أن ما نسبت 11يب ا نيت،و تلك شبكة اأن ؤسسة  يرى بأن ا
ؤسسة ولوجيا ي ا  .استعمال التك

ؤسسة موقع على الشبكة؟: 03العبارة  تلك ا  ل 

 مستوىامتاك المؤسسة لموقع على الشبكة:12الجدول رقم

 النسب المئوية التكرارات 
 %100 35 نعم

 %0 0 ا

 %100 35 المجموع
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

دول رقم :التحليل  ة الدراسة أي نسبة 12يب ا تلك %100 والشكل السابق أن كل أفراد عي ؤسسة  يرون أن ا
وقع ذا ا قيق رضا عمائها من خاالتواصل معهم عر  ؤسسة تسعى إ  ا يدل على أن ا  .موقع على الشبكة،

ة؟: 04العبارة ب ؤسسة على اأنظمة ا ل تعتمد ا   

 مستوىاعتماد المؤسسة على اأنظمة الخبيرة:13الجدول رقم
 النسب المئوية التكرارات 

 %85.7 30 نعم

 %14.3 5 ا

 %100 35 المجموع

100

0%

دائرة نسبية لمستوى :06الشكل رقم
إمتاك المؤسسة لموقع على الشبكة

.نع

ا
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

دول والشكل السابق أن ما نسبت :التحليل  ؤسسة تعتمد على اأنظمة %85.7ناحظ من خال ا يرون أن ا
ذ اأنظمة م بوجود مثل  ة،أما الباقي فا علم  ب  .ا

افسي : 05العبارة يط ت ؤسسة ي    متغ ومضطرب،متغ ومضطرب نسبيا،مستقر؟:ل تعمل ا
 وضعية محيط المؤسسة:14الجدول رقم

 النسب المئوية التكرارات 
 %8.6 3 متغير ومضطرب 

 %22.9 8 متغير ومضطرب نسبيا

 %68.6 24 مستقر

 %100 35 المجموع
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

85,70%

14,30%

دائرة نسبية لمستوى إعتماد المؤسسة :07رقمالشكل
على اأنظمة الخبيرة 

نع

ا
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

دول والشكل البياي السابق ناحظ أن ما نسبت :التحليل  افسي %8.6من ا يط ت ؤسسة تعمل ي  يرون أن ا
افسي للمؤسسة متغ ومضطرب نسبيا،أما أغلبية أفراد %22.9متغ ومضطرب،كما أن ما نسبت  يرون أن احيط الت

سبة  ة وب شط ي %68.6العي ؤسسة ت كن القول أن ا افسي مستقر ،وبشكل عام  يط ت ؤسسة تعمل ي  يرون أن ا
تكرة للسوق  .يط مستقر وبالتا فهي 

 
 

ارجية بدرجة : 06العبارة ات ا اتيجية تتأثر بالتغ ل القرارات اإس ة،متوسطة،ضعيفة؟:   كب

 درجة تأثر القرارات اإستراتيجية بالتغيرات الخارجية:15الجدول رقم

 %موع اجموع % ا % نعم درجة التأثر
 %100 35 %54.3 19 %45.7 16 كبيرة

 %100 35 %48.6 17 %51.4 18 متوسطة

 %100 35 %91.4 32 %8.6 3 ضعيفة

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

8,60%

22,90%

68,60%
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مضطر متغير  مضطر نسبي متغير  مستقر

أعمدة بيانية لوضعية محيط المؤسسة:08الشكل رقم
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

دول والشكل البياي السابق أن ما نسبت :التحليل  ة %45.7يب ا اتيجية تتأثر بدرجة كب يرون أن القرارات اإس
ارجية،وما نسبت  ات ا اتيجية %8.6يرون أها تتأثر بدرجة متوسطة،أما ما نسبت %51.4بالتغ أن القرارات اإس

اتيجية للمؤسسة ارجية تأثر على القرارات اإس ات ا تغ ؤشر يدل أن ا ذا ا  .تتأثر بدرجة ضعيفة،و

 

علومات حول : 07العبارة صول على ا ارجية من أجل ا دث ي البيئة ا صد ومراقبة كل ما  ل مؤسستكم تقوم ب
ارجية؟ ات ا تغ  ذ ا

 الغرض من ترصد ومراقبة ما يحدث في البيئة الخارجية:16الجدول رقم

 %موع اجموع % ا % نعم 
ارجية  دث ي البيئة ا صد ومراقبة كل ما  ؤسسة ب  %100 35 %20 7 %80 28 .تقوم ا

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

45,70%
51,40%

8,60%

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%

50,00%

60,00%

كبيرة سط مت ضعي

أعمدة بيانية تمثل درجة تأثر القرارات اإستراتيجية :09الشكل رقم
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

سبة :التحليل  ة ب دول والشكل البياي أن أغلبية أفراد العي صد ومراقبة ما %80ناحظ من ا ؤسسة تقوم ب يرون أن ا
ؤسسة تسعى إ  ذا يدل أن ا ارجية،و ات ا تغ ذ ا علومات حول  صول على ا ارجية من أجل ا دث ي البيئة ا

وردين،اأسواق،الزبائن،التشريعات علومات تتعلق با ذ ا ة و ارجية بدرجة كب علومات ا صول على ا  ..ا

اتيجية؟: 08العبارة سؤولة عن اليقظة اإس صلحة ا ي ا  من 
 

 المصلحة المسؤولة عن اليقظة اإستراتيجية:17الجدول رقم
 %موع اجموع % ا % نعم المصالح

 %100 35 %14.3 5 %85.7 30 اإدارة العامة
 %100 35 %88.6 31 %11.4 4 مصلحة التسويق

 %100 35 %91.4 32 %8.6 3 مصلحة العاقات الخارجية
 

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

80%

20%

دائرة نسبية تبين الغرض من ترصد البيئة الخارجية :01الشكل رقم

نع

ا
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 :التحليل 

اتيجية،وما نسبت %85.7ناحظ أن ما نسبت  سؤولة عن القيام باليقظة اإس ي ا  %11.4يرون أن اإدارة العامة 
ة،أما مانسبت  ذ اأخ سؤولة عن  ي ا ي %8.6يرون أن مصلحة التسويق  ارجية  يرون أن مصلحة العاقات ا

ة صا وترتكز ي اإدارة العامة بدرجة كب تلف ا اتيجية تتم ي  سؤولة عن ذلك،وبالتا فإن اليقظة اإس  .ا

ؤسسة؟: 09العبارة اتيجية عملية يشارك فيها ميع اأفراد العامل ي ا  .ل اليقظة اإس

 .المشاركون في عملية اليقظة اإستراتيجية:18الجدول رقم

 %موع اجموع % ا % نعم 
اتيجية عملية يشارك فيها ميع  اليقظة اإس

ؤسسة  .اأفراد العامل ي ا
18 51.4% 17 48.6% 35 100% 

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر
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11,40% 8.6%
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أعمدة بيانية تمثل المصالح المسؤولة عن اليقظة اإستراتيجية  :00الشكل رقم

51,40%
48,60%

دائرة نسبية تمثل المشاركون في  :00الشكل رقم 
عملية اليقظة اإستراتيجية

نع

ا
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 

 

 :التحليل 

دول والشكل البياي السابق أن ما نسبت  اتيجية عملية %51.4يتب من ا ةيرون أن اليقظة اإس من أفراد العي
ة ذ اأخ سبة  ا يدل على أميتها بال ؤسسة،  .يشارك فيها ميع اأفراد العامل ي ا

ص من؟: 10العبارة ارجية  علومات احصل عليها من رصد البيئة ا  ا

 المعلومات المحصل عليها من رصد البيئة الخارجية:19الجدول رقم

ص ارجية  علومات احصل عليها من رصد البيئة ا  %موع اجموع % ا  % نعم :ا
رتقب الي أو ا افس ا  %100 35 %74.3 26 %25.7 9 ا

رتقب الي أو ا  %100 35 %37.1 13 %62.9 22 الزبائن ا
رتقب الي أو ا وردين ا  %100 35 %82.9 29 %17.1 6 ا

ات اإجتماعية  %100 35 %57.1 20 %42.9 15 التغ
ولوجية ات التك  %100 35 %25,7 9 %74.3 26 التغ

ات القانونية  %100 35 %74.3 26 %25.7 9 التغ
 %100 35 %68.6 24 %31.4 11 أخرى

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

دول والشكل البياي السابق أن ما نسبت:التحليل  الي %25.7 يب ا افس ا ص ا يرون أن معلومات اليقظة 
،وما نسبت  رتقب ،ما نسبت %62.9أو ا رتقب الي أوا ص الزبائن ا وردين %17.1يرون أها  صا يرون أها 

ات القانونية  ولوجية،التغ اتالتك ات اإجتماعية،التغ م ب التغ قسم آراء ة فت ،أما باقي أفراد العي رتقب الي أو ا ا
سب  ،وما نسبت %25.7،%74.3،%42.9وذلك ب علومات احصل عليها %31.4على التوا ون أن ا ف

رتقب نظرا أها تعمل ي .تتعلق بأمور أخرى الي وا ها ا ولوجية وزبائ ات التك ة للتغ ؤسسة تو أمية كب وعلي فإن ا
افسي مستقر  .يط ت

اتيجية؟: 11العبارة  علومات اجمعة من اليقظة اإس ليل ا  من يقوم بدراسة و

 المسؤول عن دراسة وتحليل معلومات اليقظة اإستراتيجية:20الجدول رقم

اتيجية  علومات اجمعة من اليقظة اإس ليل ا نعم من يقوم بدراسة و
 
% 
 

 اجموع  %ا 

 %100 35 %65.7 23 %34.3 12 خراء
همة تص هذ ا  %100 35 %45.7 16 %54.3 19 ان 

ديرين  %100 35 %68.6 24 %31.4 11 ا
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر
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أعمدة بيانية تمثل المعلومات المحصل عليها من رصد البيئة الخارجية  :01الشكل رقم
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 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 

 :التحليل 

ليل معلومات اليقظة%34.3ناحظ أن ما نسبت  سؤولون عن القيام بدراسة و م ا راء   يرون أن ا

اتيجية ،كما أن ما نسبت  همة،أما ما نسبت %54.3اإس تص هذ ا ان  ة يقوم ها  ذ اأخ يرونأن 
سؤولون عن ذلك31.4% م ا ديرين  ون أن ا   .ف

 تحليل نتائج اليقظة اإستراتيجية وعاقتها باأداء التسويقي للمؤسسة: 21الجدول 

 ت

            مقياس اإجابة

 

 مضمون الفقرات 

اما ايد ا اتفق ا اتفق  اما اتفق   اتفق 
موع 

 التكرارات

موع 
سب  ال

% 
 % تكرار % تكرار % تكرار % تكرار % تكرار

.أ صة السوقية               ا

اتيجية  1 تساعد اليقظة اإس
س حصتها  ؤسسة على  ا
افس من  السوقية مقارنة با
دمة إ  خال تكثيف بيع ا

زبائن جدد ي نفس القطاعات 
خدومة .ا  

4 11.4 0 0 4 11.4 21 60 6 17.1 35 100 

34,30%

54,30%

31,40%
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خبراء م ذه الم ن مختصين ب لج مديرين

أعمدة بيانية تمثل المسؤول عن دراسة وتحليل معلومات اليقظة  :00الشكل رقم
اإستراتيجية 
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اتيجيةتدعم 2 ؤسسة اليقظة اإس  ا
من خال زيادة حجم مبيعاها 

صة السوقية .وبالتا زيادة ا  

1 2.9 1 2.9 3 8.8 21 60 9 25.7 35 100 

اتيجية  3 تساعد  اليقظةاإس
ؤسسة على خدمة قطاعات  ا

.سوقية جديدة  

1 2.9 0 0 6 17.1 23 65.7 5 14.3 35 100 

عدل    20.5 41 38.5 77 18 36 19 38 4 8 ا

.ب ية               الر

اتيجية  4 تساعد اليقظة اإس
ؤسسة على تلبية احتياجات  ا

الزبائن بشكل أفضل من 
افس . ا

1 2.9 2 5.7 4 11.4 20 57.1 8 22.9 35 100 

ؤسسة تدعم 5 اتيجيةا  اليقظة اإس
مو  على التوسع ي الفرص وال

ومة . ومستقبل أكثر د
1 2.9 0 0 3 8.6 23 65.7 8 22.9 35 100 

اتيجية  6 تساعد اليقظة اإس
اد نوع من  ؤسسة على إ ا

التوازن ب مصلحتها ومصلحة 
. العميل

1 2.9 1 2.9 7 20 21 60 5 14.3 35 100 

 المعدل

 

 

قوة العامة التجارية-ج  

8 4 38 19 36 18 77 38.5 41 20.5  

 

اتيجية  7 تساعد اليقظة اإس
صول على ثقة  ؤسسة على ا ا

م الشرائي ا قرار .العماء ا  

1 2.9 0 0 4 11.4 23 65.7 7 20 35 100 

ؤسسة تدعم  8 اتيجية ا اليقظة اإس
توجها  على ماية خصائص  م

.ضد أي تقليد  

2 5.7 3 8.6 4 11.4 23 65.7 3 8.6 35 100 

تسمح اليقظة  3
ؤسسة باستهداف  اتيجيةا اإس

2 5.7 0 0 9 25.7 21 60 3 8.6 35 100 
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العرض على قطاعات خاصة من 
.السوق  

عدل    20.5 41 38.5 77 18 36 19 38 4 8 ا

 spssمن إعداد الطالبة باإعتماد على مخرجات 

 تحليل بعد الحصة السوقية :أوا 

 : 01العبارة

ؤسسة  اتيجية تساعد ا ذ العبارى ويعترون أن اليقظة اإس ة موافقون على  دول أن أغلب أفراد العي ناحظ من ا
خدومة حيث بلغت  دمة إ زبائن جدد ي نفس القطاعات ا س حصتها السوقية من خال تكثيف بيع ا على 

وافقة  اما(نسبة ا ذا ما يعادل % 11.4 )موافق وموافق  عارض27و ة،أما ا  غ موافق وغ ( فرد من أفراد العي
اما ذ العبارة كانت نسبتهم )موافق  من % 11.4 مستجوب،وكانت نسبة 35أفراد من أصل 4أي % 77.1 

. احايدين

 : 02العبارة

سبة  ذ العبارة وذلك ب ة موافقون على  دول أن معظم أفراد العي ا من خال ا  30أي ما يعادل % 75.7يتضح ل
عارض ب  ة،ي ح قدرت نسبة ا ذ العبارة 2أي ما يقابل % 5.8فرد من العي ة،أما احايدين   فردمن أفراد العي

ذا ما نسبت 3قدروا  ة% 8.8 أفراد و . من العي

 : 03العبارة 

اتيجية  وافقة حيث بلغ عدد اأفراد الذين يرون أن اليقظة اإس و ا ا واحد و ة كانت ي إ معظم إجابات أفراد العي
ؤسسة على خدمة قطاعات سوقية جديدة أي ما نسبت  عارض بلغت %80تساعد ا ة من ا اك نسبة صغ ،غ أن 

ا % 17.1،ي ح كانت نسبة 2.9% ة ا يتجاوز عدد أفراد ي أيضا نسبة صغ . أفراد7تعر عن احايدين و

تحليل بعد الربحية :ثانيا

 

 

 

 : 04العبارة
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ؤسسة على تلبية إحتياجاتالزبائن  اتيجية تساعد ا اك فئة معترة من اأفراد يرون أن اليقظة اإس دول أن  يب ا
وافقة  افس حيث قدرت نسبة ا عارض 28ما يقابل % 80بشكل أفضل من ا أي ما % 8.6 فرد،وكانت نسبة ا

اك ما نسبت 3يعادل  ة% 11.4 أفراد،كما ناحظ أن  حازون برأيهم إ جهة معي ايدين ا ي ة  . من العي

 : 05العبارة

وافقة على أن اليقظة  دول،حيث قدرت نسبة ا ذا واضح من خال ا وافقة و و ا ة ي إجاباهم  إ أغلب أفراد العي
ومة  مو ومستقبل أكثر د ؤسسة على التوسع ي الفرص وال اتيجية تدعم ا  فرد من 31أي % 88.6اإس

ذ العبارة  عارض  ة،وكانت نسبة ا م % 2.9العي  أفراد مثلت نسبتهم 3،ي ح أن احايدين والذين  يتجاوز عدد
ة% 8.6  .من حجم العي

 : 06العبارة

اد نوع من التوازن ب  ؤسسة على إ اتيجية تساعد ا ة الدراسة موافقون على أن اليقظة اإس إن أغلب أفراد عي
سبة  ي ما يعادل % 74,3مصلحتها ومصلحة العميل وذلك ب ذ الفكرة  تتجاوز  فرد26و عارض  ،ي ح أن ا

اك %5.8نسبتهم  ذ الفكرة% 20 أفراد أي نسبة 7،كما أن  ايدين حول  . كانوا 

 تحليل بعد قوة العامة التجارية :ثالثا 

 : 07العبارة

وافق ب ذ العبارة حيث قدرت نسبة ا ة حول  اك تقارب ي نسب إجابات أفراد العي أي ما % 85.7ناحظ أن 
ة بلغت % 2.9 فرد،وكانت نسبة 30يعادل  حاز برأيها إ جهة معي اك نسبة  ت ذ العبارة،كما أن  عارض  من ا
ة الدراسة4ما يعادل % 11.4 .  أفراد من عي

 : 08العبارة

ذ العبارة كانت أكر نسبة حيث بلغت  وافق على  دول أن نسبة اأفراد ا ة الدراسة % 74.3يتضح من ا من عي
عارض 26أي ما يعادل  ثل إجابات % 14.3 فرد،وكانت نسبة ا ي  ايدين % 11.4 أفراد،وكان ما نسبت5و

ذ الفكرة . حول 

 

 

 : 09العبارة
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اتيجية تسمح للمؤسسة باستهداف العرض على قطاعات خاصة من  ة يوافقون على أن اليقظة اإس أغلب أفراد العي
سبة  ثل % 68.6السوق وذلك ب سبة  ذ ال ة  24و عارض صغ ة،على عكس ذلك كانت نسبة ا  فرد من العي

د أن ما نسبت % 5.7تتجاوز  ذ الفكرة  % 25.7،كما   .كانوا من احايدين 

 وصف متغيرات الدراسة :المطلب الثاني 

ا ،ولقد م  ات ال م اعتماد تغ ة على ا ات اإجابة أفرادالعي ا و معرفة ا ؤشرات اإحصائية اأولية  الغرض من ا
،ورتبة الفقرة  ات في تغ يث مل كل بعد ميع ا عيارية لكل بعد على حد  رافات ا سابية واا حساب اأوساط ا

ا،كمايلي  سبية   :ضمن البعد الواحد واأمية ال

 وصف وتقييم أثر اليقظة اإستراتيجية على اأداء التسويقي : 22الجدول رقم

 الرقم 
مضمون الفقرات 

 
 

الوسط الحسابي 
 

 
 

اإنحراف المعياري 

 
ترتيب الفقرات 

حسب درجة 
مية  اأ

الثاني  0.775 3.87الحصة السوقية أوا 
ؤسسة  1 اتيجية ا تساعد اليقظة اإس

س حصتها السوقية مقارنة  على 
افس من خال تكثيف بيع  با
دمة إ زبائن جدد ي نفس  ا

خدومة . القطاعات ا

3.71 1.126 

 

 

03 

اتيجيةتدعم 2 ؤسسة اليقظة اإس  من ا
خال زيادة حجم مبيعاها وبالتا 

صة السوقية . زيادة ا
4.03 0.857 

 

01 

ؤسسة  3 اتيجية ا تساعد  اليقظةاإس
. على خدمة قطاعات سوقية جديدة

3.89 0.758 

02 

 
اأول  0.729 3.93الربحية ثانيا 

ؤسسة  4 اتيجية ا تساعد اليقظة اإس
على تلبية احتياجات الزبائن بشكل 

افس . أفضل من ا
3.91 0.919 

 

02 

 المؤشرات اإحصائية
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 spssمن إعداد الطالبة باإعتماد على مخرجات 

 الحصة السوقية :البعد اأول 

صة السوقية بلغ  ساي لبعد ا دول يتضح أن الوسط ا تائج الواردة با راف معياري قدر 3.87من خال ال  وبا
صة السوقية كانت مقبولة0.775 اتيجية ببعد ا .  ،ويتب من ذلك أن عاقة اليقظة اإس

صطلح اليقظة - ة الدراسة لديهم إحاطة مقبولة  رتبة الثالثة من حيث اأمية،ويستدل من ذلك أن أفراد عي ولقد احتل ا
افس صة السوقية مقارنة با س ا ؤسسة على  ة تساعد ا ذ اأخ اتيجية ،وبالتا فإن  . اإس

 

 

الربحية :البعد الثاني 

ؤسسة على تدعم 5 اتيجيةا  اليقظة اإس
مو ومستقبل  التوسع ي الفرص وال

ومة . أكثر د
4.06 0.765 

 

01 

ؤسسة  6 اتيجية ا تساعد اليقظة اإس
اد نوع من التوازن ب  على إ

. مصلحتها ومصلحة العميل
3.80 0.833 

 

03 

الثالث  0.798 3.76قوة العامة التجارية ثالثا 
ؤسسة  7 اتيجية ا تساعد اليقظة اإس

ا  صول على ثقة العماء ا على ا
م الشرائي . قرار

4.00 0.767 

 

03 

ؤسسة على تدعم  8 اتيجية ا اليقظة اإس
توجها ضد أي  ماية خصائص  م

. تقليد
3.63 0.973 

 

01 

ؤسسة  9 اتيجية ا تسمح اليقظة اإس
العرض على قطاعات باستهداف 

. خاصة من السوق
3.66 0.873 

 

02 
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ذا البعد بلغ  ساي  دول يتضح أن الوسط ا راف معياري قدر3.93من خال ا ،ويتب من ذلك أن  0.729 وبا
ة الدراسة ودرجت مقبولة سبة أفراد عي ية واضح بال . بعد الر

ية من خال - س الر م ي  اتيجية تسا رتبة اأو من حيث اأمية،ويستدل من ذلك أن اليقظة اإس ولقد إحتل ا
ؤسسة ومصلحة  قيق التوازن ب مصلحة ا ،والتوسع ي الفرص و افس تلبية احتياجات الزبائن بشكل أفضل من ا

. العميل 

قوة العامة التجارية :البعد الثالث 

ساي لبعد قوة العامة التجارية بلغ دول،يتضح أن الوسط ا تائج الواردة با راف معياري 3.76من خال ال  با
توسط0.798قدر ة ودرجت فوق ا سبة أفراد العي ذا البعد واضح بال . ،ويتضح من ذلك أن 

صول على - ؤسسة ي ا اتيجية تساعد ا رتبة الثالثة من حيث اأمية ويستدل من ذلك أن اليقظة اإس ولقد احتل ا
توجها ضد أي تقليد واستهداف العرض على قطاعات خاصة من السوق . ثقة العماء وماية م

 اختبار فرضيات الدراسة: المطلب الثالث
 مستوى اعتماد المؤسسة على اليقظة اإستراتيجيةتحليل:الفرع اأول

ؤسسة ي عملية اليقظة  ا ا علومات والتطبيقات ال تلجأ  م مصادر ا لتحديد رفض او قبول الفرضية، م أوا عرض ا
ليل مضمون كل من  اتيجية، وقد م   . من اإستمارة 14 والعبارة 13العبارةاإس

H01 - تملك المؤسسة محل الدراسة مجموعة من التطبيقات التي تساعد المؤسسة على استخدام اليقظة داخل
 .المؤسسة

ؤسسة؟: 13العبارة : أوا علومات ال تلجأ إليها ا ي مصادر ا  ما

 

 

 

 

 

 

 مصادر معلومات المؤسسة:23الجدول رقم
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ؤسسة علومات ال تلجأ إليها ا  %موع اجموع % ا % نعم مصادر ا
نيت  %100 35 %5.7 2 %94.3 33 شبكة اأن

ريدة الرمية  %100 35 %48.6 17 %51.4 18 ا
 %100 35 %37.1 13 %62.9 22 ات متخصصة

الية  %100 35 %62.9 22 %37.1 13 اأخبار ااقتصادية وا
 %100 35 %14.3 5 %85.7 30 الكتب

رات ؤ لتقيات وا  %100 35 %51.4 18 %48.6 17 ا
افس وردين وا  %100 35 %51.4 18 %48.6 17 الزبائن وا

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر
 

 
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 :التحليل 

دول والشكل البياي السابق أن ما نسبت  ي %94.3يب ا ؤسسة  علومات ال تلجأ إليها ا يرون أن مصادر ا
نيت،وما نسبت  ون أن %51.4شبكة اأن ة الدراسة ف ريدة الرمية،أما باقي أفراد عي ؤسسة تلجأ إ ا يرون أن ا

وردين  رات،الزبائن وا ؤ لتقياتوا الية،الكتب،ا ي اجات ااقتصادية،اأخبار ااقتصادية وا ؤسسة  مصادر معلومات ا
سب  افس وذلك ب ؤسسة %48.6و%48.6،%85.7،%37.1،%62.9وا ،وبالتا فإن ا على التوا

علومات صول على ا ة من أجل ا نيت بدرجة كب  .تعتمد على شبكة اأن

نيت لأغراض؟: 14العبارة: ثانيا ؤسسة خدمات اأن  تستخدم ا

94,30%

51,40%
62,90%

37,10%

85,70%

48,60% 48,60%
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أعمدة بيانية تمثل مصادر معلومات المؤسسة  :02الشكل رقم
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 الغرض من خدمات اأنترنيت:24الجدول رقم
نيت لأغراض ؤسسة خدمات اأن  %موع اجموع % ا % نعم تستخدم ا

لفات  %100 35 %14.3 5 %85.7 30 تبادل ا
افس واأسواق تعلقة با علومات ا  %100 35 %57.1 20 %42.9 15 البحث عن ا

 %100 35 %22.9 8 %77.1 27 تقدم خدمات للزبائن
ارجية  %100 35 %28.5 10 %71.4 25 إجراء ااتصاات الداخلية وا

ؤسسة  %100 35 %31.4 11 %68.6 24 عرض خدمات ا
تلف العروض  %100 35 %37.1 13 %62.9 22 تقدم اأسعار و

ؤسسة  %100 35 %28.6 10 %71.4 25 ترويج خدمات ا
 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

 

 spssمن إعداد الطالبة بااعتماد على مخرجات : المصدر

دول والشكل البياي السابق أن ما نسبت :التحليل  ؤسسة تستخدم خدمات %85.7ناحظ من ا يرون أن ا
لفات،وما نسبت  نيت بغرض تبادل ا افس %42.9اأن تعلقة با علومات ا يرون أن بغرض البحث عن ا

دمات بغرض إجراء %71.4بغرض تقدم خدمات للزبائن،وما نسبت %77.1واأسواق،ما نسبت  ذ ا يرون أن 
ؤسسة،تقدم  دمات بغرض عرض خدمات ا ون أن ا ة الدراسة ف ارجية،أما باقي أفراد عي ااتصاات الداخلية وا

سب  ؤسسة وذلك ب تلف العروض وكذلك ترويج خدمات ا على %71.4،%62.9،%68.6اأسعار و
ة إضافة إ تقدم خدمات .التوا لفات بدرجة كب و تبادل ا نيت  كن القول أن الغرض من شبكة اأن وعلي 

 .للزبائن

85,70%

42,90%
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أعمدة بيانية تمثل الغرض من خدمات اأنترنيت :06الشكل رقم
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اءا على مستويات :ستراتيجيةإ أدوات اليقظة ااعتماد مستويات تقسيم: ثالثا عتماد أدوات اليقظة إب
موعات باستخدام الربيعيات إا ة وفقا لثاث  يف إجابات أفراد العي دروسة فقد م تص ة ا اتيجيةداخل العي س
(THE QUARTILE) حو التا :  وذلك على ال

 56.41veille<:عتماد عاليةإدرجة 

 veille ≤443.59<56.41:عتمادمتوسطةإدرجة 

خفضةإدرجة   veille ≤43.59 :عتماد م
دول التا يوضح ذلك : وا

توزيع عدد المؤسسات المبحوثة حسب درجة ااعتماد على أدوات اليقظة : 25الجدول رقم 
سبة التكرار  مستوى ااعتماد  ال

خفضة   %34 12م

 %43 15 متوسطة

 %23 8 عالية

صدر رجات برنامج: ا  Spssمن إعداد الباحثة بااعتماد على 

موعة من التطبيقات ال  ل الدراسة على  ؤسسة  وم نقبل الفرضية الصفرية وبالتا نقر باعتماد ا
ا ي عملية اليقظة  .تساعد

داء التسويقي أستراتيجية في تحسين اإ اليقظة ااعتمادثر أتحليل :الفرع الثاني

H02  -اليقظة اإستراتيجية وأبعاد اأداء التسويقيناك عاقة ذات دالة إحصائية بين . 

ا  اك عاقة قوية ب مستويات اعتماد اليقظة حسب وجهت نظر عما ليل التباين اأحادي إ  أن  يش جدول 
د مستوى الدالة  ذا ع . 0.045، حيث بلغت 0.05باختاف مستواياهم اإدارية والتعليمية، و

ذا قيمة  د مستوى ثقة 11.697احسوبة والبالغة Fكما تؤكد  ي ذات دالة ع . 0.05 و
تحديد العاقة بين متغيرات الدراسة  : 26الجدول رقم  

 

 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,618 2 ,309 11,697 ,045 

Within Groups 14,189 32 ,443   

Total 14,807 34    

 

اتيجية وأبعاد اأداء التسويقيوم نقبل الفرضية الصفرية وبالتا تقر بوجود عاقة ب  . اليقظة اإس
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 :خاصة الفصل 

انب التطبيقي  ذا الفصل إسقاط على ا ا ومن خال  ظري ي الفصل اأول والثاي حاول انب ال ا إ ا بعدما تعرض
ؤسسة ومدى  ذ ا اتيجية ي  زائر فرع ميلة،قصداإطاع على واقع اليقظة اإس وذلك من خال مؤسسة اتصاات ا

تمع  ااستعانةبااستبيان كأداة أساسية ي مع البيانات من  ة، وقد  ذ اأخ ا على اأداء التسويقي  تأث
م   .الدراسةوالذي  أجاب علي أغلب اأفراد الذين قدم 

بيعات  تجات لكسب ثقة العماء وبالتا زيادة حجم ا قيق جودة عالية ي ا ؤسسة دوما لتحس و حيث تسعى ا
ولوجيا  ستهلك وجب عليها ااعتماد على التك قق أعلى نسبة من متطلبات ا افسي ،ولكي  ا الت فاظ على مركز وا

اتيجية تلف طرق وأساليب اليقظة اإس ة وتطبيق  ب تطورة واأنظمة ا  .ا
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:خاتمة  

سنية الي ن خال الدراسة النظرية والتطبيقم ا ي   اأداء اختصت ها امذكرة والي ملت اليقظة اإسراتيجية ودور
كن امؤسسة من التطور م النظام الذي الي تعترليقظة اإسراتيجية وأنواعها وامن التعرف على مفهومالتسويقي، مكنا 

ارجية و جديد والعلم بتغرات البيئة الداخلية وا ديدة  ، والتيقظ لكل ما  فنظام اليقظة يعي البحث عن امعلومات ا
على البقاء ي السوق والنهوض ها ها درينمي قما ومع امعلومات،  ي  التواصل استخدامهاوامناسبة ومعها من أجل 

ديدة ي ميع اجاات ذ التغرات السريعة وا ثقافية ال، ااقتصاديةتكنولوجية، ال: إ مستويات أعلى خاصة ي ظل 
ظى به امؤسسات اشتدادذا من جهة، وكذا ...سياسية،ال ووااجتماعية  امنافسة نتيجة للتميز امتواصل الذي 
.  التطورات التكنولوجية والتقنيةاستخدامها

تمامها بامؤسسة وتفاعاها وعاقاها  ا على امنهج الشموي،أي ا نا ترز لنا أمية اليقظة اإسراتيجية اعتماد ومن 
 .مع العوامل البيئية احيطة ها،ومكن امؤسسة اأخذ بعن ااعتبار التحوات البيئية للتكيف معها وفق نظرة مولية كاملة

ديد امعلومات امطلوبة وذلك لغرض  و مع معلومات متكاملة عن البيئة و إن اهدف من رصد ومراقبة امؤسسة لبيئتها 
و اكتشاف التهديدات وتفاديها وكذا الفرص امتاحة اقتناصها  .أساسي و

ديثة يظهر الدور  يب،وأنظمة امعلوماتية ا وي ظل امعطيات الي مليها الظروف على امؤسسة والتطور التكنولوجي الر
رة على اختيار وتبي نظام  ذ اأخرة نفسها  د  سن اأداء التسويقي للمؤسسة،حيث  الذي تلعبه اليقظة ي 

ا إ النتائج امسطرة  .يقظة إسراتيجي يقود

ذ اأخرة عملية  سن أدائها التسويقي ما م تعتمد على نظام يقظة إسراتيجية،حيث تعتر  ولن تتمكن امؤسسة من 
لها إ أداء تسويقي فعال ا بامعلومات الي تؤ  .ا مكن للمؤسسة ااستغناء عنها أها تزود

موعة من النتائج والتوصيات ذا م  استخاص   .وبناءا على 

 نتائج الدراسة النظرية : أوا

ي أمل اأنواع -1  .تعد اليقظة اإسراتيجية نوع من أنواع اليقظة و 

م العوامل امسامة ي بقاء و  -2   اأداءاستمراريةإن إتباع نظم امعلومات ضروري ي كل مؤسسة فهي تعد من أ
 .التسويقي

اليقظة اإسراتيجية نظام يساعد فياخاذ القرارات من خال امراقبة والتحليل للمحيط العلمي،التقي والتكنولوجي  -3
يط امؤسسة ورصد  اضرة وامستقبلية التقاط التهديدات والفرص التطورية،فهي تعي مراقبة  وامؤثرات ااقتصادية ا

ذا ي طابع استباقي إرادي  .كل تغراته و
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مع امعلومات وذلك بتحديد امواضيع وامتعاملن الي هم امؤسسة  -4 اليقظة اإسراتيجية مسار معلوماي مستمر يبدأ 
ا خضع  ا ي استهداف اليقظة،بعد ديد أو ما يسمى استهداف اليقظة اإسراتيجية،م تعقب امعلومات الي م 

ة للشخص امناسب وي  ذ العملية مثابة فرو وغربلة للمعلومات احللة وامعا ة والتحليل و امعلومات اجمعة للمعا
الوقت امناسب لتغذية القرارات اإسراتيجية،وبالتاي مكن القول أن اليقظة اإسراتيجية نظام معلومات مفتوح على 

ي معلومات خارجية تتميز بأها توقعية  .البيئة،وذلك أن معلومات اليقظة 

و اأثر الذي ينجر عن تبي وتبي امؤسسة لنظام يقظة إسراتيجية فعال -5 يد   .اأداء التسويقي ا

 نتائج الدراسة التطبيقية : ثانيا

ارجية -1 زائر مفهوم اليقظة إذ تقوم بتتبع ومراقبة ورصد كل تغرات بيئتها ا  .تتب مؤسسة اتصاات ا
ت مصلحة واحدة من اممكن أن  -2 لية امسؤولة عن اليقظة اإسراتيجية تندرج ضمن اإدارة العامة،إا أن إدراجها  ا

ال اليقظة الي من امفروض أن تشمل أغلب مصاح امؤسسة وبشكل خاص مصلحة التسويق وامصلحة  يضيق 
ارجية حكم أهما على اتصال  اتن امصلحتن ما اأقرب لرصد التغرات وكل امستجدات ا ذا أن  التجارية و

ارجية اإسراتيجية صيل امعلومات ا امة ي   .مباشر بالزبائن وامنافسن ولذا تكون مشاركتهما كبرة و
نا غفلت  -3 اليقظة اإسراتيجية عملية تقتصر على مستوى واحد من امستويات اإدارية وعلى اأرجح اإدارة العامة، و

ي  امؤسسة على أمية وضرورة مشاركة ميع العاملن بكافة مستوياهم ي الرصد البيئي إذ أن اليقظة اإسراتيجية 
 .عملية ماعية تتكامل فيها جهود ميع العاملن كل حسب موقعه ي اهرم اإداري

زائر من رصد بيئتها أغلبها خص التغرات التكنولوجية والزبائن  -4 امعلومات الي تتحصل عليها مؤسسة اتصاات ا
تمام من طرف امؤسسة ي حن أن ميع  ارجية فهي ا تلقى نفس اا الين وامرتقبن،أما بقية متغرات البيئة ا ا

ا ارجية قد تؤثر على نشاط امؤسسة سواء كانت متغرات اجتماعية أو قانونية أو غر  .متغرات البيئة ا
تصن  -5 ان  ة امعلومات اجمعة من نظام اليقظة اإسراتيجية على  ليل ومعا زائر ي  تعتمد مؤسسة اتصاات ا

ان أو فريق اليقظة اإسراتيجية تتوافر فيهم صفات خاصة  .يسمون 
ي شبكة اأنرنيت،ي حن ا تغفل عن امصادر  -6 ارجية  مصادر امعلومات الي تلجأ إليها امؤسسة لرصد التغرات ا

 .اأخرى الي ا تقل أمية
ذا لعدم وجود معيار واضح يعتمد عليه -7 د اآن قياس مدى يقظة امؤسسات، و قمنا ي الدراسة ، وقد امكن 

زائر وكالة اتصااتالتطبيقية بدراسة مدى يقظة مؤسسة  ديدة وذلك من استخدامعلى - ميلة– ا  التكنولوجيات ا
 . الريادة ي السوق بلوغأجل

لية اليقظة اإسراتيجية إا أنه  لية تسمى  زائر  ومن خال ما سبق مكن القول أنه رغم احتواء مؤسسة اتصاات ا
ذا امفهوم على أرض الواقع غر منتظم وناقص  .يبقى تطبيق 
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 التوصيات : ثالثا
 :من خال ماسبق من النتائج،نقدم بعض التوصيات منها 

زائرية  -1 زائرية لثقافة اليقظة اإسراتيجية ما ها من أمية كبرة خاصة بعد انفتاح اأسواق ا ضرورة تبي امؤسسات ا
 .أمام امنافسة الدولية

تصة باليقظة التنافسية  -2 نة  ان، زائر من ثاث  جب أن يتكون جهاز اليقظة اإسراتيجية مؤسسة اتصاات ا
ذا لتنظيم عمل اليقظة بدل من أن يكون عشوائي  .وأخرى باليقظة التجارية والثالثة ختص باليقظة التكنولوجية و

 بأميتها ي بناء اقتناعا، ااقتصاديةاإسراتيجية لذا موظفي و إطارات امؤسسات اليقظة  ضرورة غرس ثقافة  -3
 .مستقبلها

ها التزامضرورة  -4  اإدارة العليا بتطبيق اليقظة وتفعيل نشاطها بصفة دائمة والقيام بدورات تكوينية للمدراء تتضمن برا
 .طرق وأساليب اليقظة

دية ي  -5  .  القرار وبناء اإسراتيجياتاخاذ معلومات اليقظة ي استغالا

 .اإدارة العليا لثقافة اليقظة و بثها بن العاملنهيئةجب  -6

تلف اأقسام (الرمية ، غر رمية ) ااجتماعاتتشجيع اللقاءات و امؤمرات و  -7 .   بن اأفراد ي 
 .تشجيع تبي واستخدام طرق تسويقية حديثة من أجل النهوض باأداء التسويقي والكلي للمؤسسة -8
 .ضرورة الدراسة امستمرة ومواكبة التغر امتسارع من أجل أداء تسويقي متميز -9

اولة التصحيح -10 تمام بتقييم اأداء التسويقي من أجل الكشف عن اأخطاء و  .ضرورة اا
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 المراجع باللغة العربية: أوا
  الكتب - أ

،دار امسرة للشر والتوزيع 3الطبعةمباديء التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق،أمد عزام زكريا وآخرون، .1
 .2102والطباعة،عمان،سنة

مود ،أ .2 امعية،اإسكندرية،إدارة التسويق في المنشآت المعاصرة،بو بكر مصطفى   .2112-2113الدار ا
ديث،اإسكندرية،سنةإقتصاديات اأعمال،قحف عبد السام ،أبو  .0  .0993امكتب العري ا
دار امسرة للطباعة أصول التسويق)أسسه وتطبيقاته اإسامية(،أبو نبعة عبد العزيز مصطفى ، .4

 .2101والنشر،عمان،
يم معاصرة،البكري ثامر ، .5  .2112دار اليازوري،عمان،اأردن،التسويق أسس ومفا
مد ،حسن  .6 امعية،اإسكندرية،سنةإدارة الموارد البشرية،راوية   .0999/2111الدار ا
فاف عبد امعطي  .7 ندسة التسويق،ا  .2112دار دجلة،عمان،اأردن،،
مد الزعي، .8 يثم  دار الصفاء للنشر نظم المعلومات اإدارية، السامرائي إمان فاضل ،

 .2112والتوزيع،عمان،اأردن،
 .2112دار امسرة،عمان،اأردن،الريادة وإدارة منظمات اأعمال،لف ،السكارنة بال خ .3

 .2119دار اليازوري،عمان،اأردن،إقتصاد المعرفة،ود ،اسليمان مال د .13
يم معاصرة،سويدات نظام موسى وآخرون، .11  .2113دار النشر واإشهار،اأردن،التسويق مفا
مد فريد ،نبيلة عباس، .12  .2112امعية،اإسكندرية،الدار امباديء التسويق،الصحن 
مود جاسم وآخرون، .10  .2100دار امسرة للنشر والتوزيع والطباعة،عمان،التسويق اإستراتيجي،الصمدي 
مد ، .14 امعي،اإسكندرية،مصر،إدارة تكنولوجيا المعلومات،الصري   .2119دار الفكر ا
اي حامد ، .15  .2112للنشر والتوزيع،عمان،الطبعة الرابعة،دار وائل التسويق الدولي،الضمور 
الطويل أكرم أمد ،علي وليد العبادي،إدارة سلسلة التجهيز وأبعاد إسراتيجية العمليات واأداء التسويقي،دار  .16

امد،عمان،اأردن،سنة  2103ا
مد ، .17 سن توفيق  رة،التسويق وتدعيم القدرة التنافسية للتصدير،عبد ا  .2113دار الفكر العري،القا
مد ،عبد الع .18 امعية،التسويق المتقدم،ظيم   .2112لدار ا
ران،عمان،إدارة التسويق،العاق بشر ،قحطان العبدي، .13  .0999دار ز
 .2112دار صفاء للنشر والتوزيع،عمان،أسس التسويق المعاصر،عليان رحي مصطفى ، .23
امعية،سنةالتسويق المعاصر،غرباوي عاء وآخرون، .21  .2112الدار ا
ناي،قندليجي عامر  .22 يم ،عاء الدين عبد القدر ا  دار امسرة،عمان،اأردن.نظم المعلومات اإدارية،ابرا
اإستخدامات -تكنولوجيا معلومات في منظمات اأعمالمي غسان قاسم داود ،أمرة شكروي البياي،اال .20

 2101دار الورق،عمان،اأردن،والتطبيقات،
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 .2110ائل للنشر،عمان،دار و أصول التسويق،معا ناجي ،رائف توفيق، .24
 .2101دار وائل للنشر،عمان،أصول التسويق)مدخل تحليلي(،معا ناجي ،ائف توفيق، .25
ر ، .26 مد طا امد،عمان،اأردن،التسويق اإلكتروني،نصر   .2112دار ا
دار  ،2ج )السلوك،اأسواق،البيئة،المعلومات(، لتسويقا فروكانبونغ، نفاع مازن )مرجم(كوتلر،جون سوندرز غاري أومستونخ، .27

 .2112 دمشق،سوريا، عاء الدين،
رة،التسويقوايت سارة، .28  .2110،دار الفاروق للنشر والتوزيع،القا
 .2100دار امسية للنشر والتوزيع والطباعة،عمان،التسويق الصناعي،يوسف ردينة عثمان وآخرون، .23

 والمحاضرات  الملتقيات - ب
دور اليقظة اإستراتيجية في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة ااقتصادية، عبد الفتاح ، عائشة مصباح، بومخم  .03

املتقى الدوي الرابع حول امنافسة واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع احروقات ي الدول 
 .2101نزفمر2/9العربية، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف،

راء،لكحل فريدة، .01  01دراسة ميدانية على مستوى -اليقظة أداة مساعدة اتخاذ القرار في المؤسسةبوتيفور الز
رانمؤسسة اقتصادية،   .اضرة)أعمال غر منشورة(، و

آلية اليقظة والذكاء اإستراتيجية أداة لمواجهة التحديات المستقبلية وأحد عوامل بومدين يوسف، .02
دوي الرابع حول امنافسة واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطا احروقات ،املتقى الالتنافسية

زائر،  .2101نوفمر  2/9ي الدول العربية،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة ا
امؤمر العلمي الدوي حول سسة،اليقظة التنافسية وسيلة تسييرية حديثة لتنافسية المؤ رتيبة ، نوفيل حديد،حديد  .00

كومات،جامعة ورقلة،مارس  .2112اأداء امتميز للمنظمات وا
مية اليقظة اإستراتيجية في تحسين لقرارات اإستراتيجية والتنافسية سعيد ،أمد عمرسي،كرومي  .04 أ

لصناعية خارج قطاع احروقات املتقى الدوي الرابع حول امنافة واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات اللمؤسسة،ا
ميد ابن باديس،مستغام،  .2101أكتوبر 12/19ي الدول العربية،جامعة عبد ا

دور اليقظة اإستراتيجية في تنمية المزة التنافسية للمؤسسة وواقعها في بلعزوز ،فاق صليحة،ن علي ب .05
التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع احروقات ي ،املتقى الدوي الرابع حول امنافسة واإسراتيجيات الجزائر

 .2101نوفمر 2/9الدول العربية،جامعة الشلف،

راء، .06 املتقى دور اليقظة اإستراتيجية في الرفع من تنافسية المؤسسات اإقتصادية،زروخي فروز،سكر فاطمة الز
الصناعية خارج قطاع احروقات ي الدول الدوي الرابع حول امنافسة واإسراتيجيات التنافسية للمؤسسات 

زائر،  .2101نوفمر2/9العربية،جامعة ا

اليقظة التكنولوجية كأداة لبناء الميزة التنافسية للمؤسسة داودي الطيب،رحال ساف،شن فروز، .07
مد خيضر،بسكرة.اإقتصادية  ،مداخلة،جامعة 

زائربين النظرية والتطبيق،اليقظة التكنولوجية في البلدان النامية سعيد ،أوكيل  .08  .مداخلة،جامعة ا
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 2/9مداخلة،جامعة الشلفاليقظة اإستراتيجية قناة اتصال المؤسسة ببيئتها،بن نافلة قدور،مرزيق عاشور، .03
 .2101نوفمر

مداخلة،كلية العوم من اليقظة اإستراتيجية إلى التخطيط  اإستراتيجي،-الذكاء اإستراتيجيأودية  ناصر، .43
زائرالسياسية   .واإعام،جامعة ا

املتقى الدوي الرابع حول امنافسة آليات تطوير الميزة التنافسية للمؤسسة اإقتصادية،منية ،خليفة  .41
واإسراتيجيات التنافسية  للمؤسسات الصناعية  خارج قطاع احروقات ي الدول العربية،كلية العلوم اإقتصادية 

 .2101نوفمر 2/9يبة بن بوعلي،الشلف،والتجارية وعلوم التسير،جامعة حس
املتقى العلمي الدوي الثالث مخطط اأعمال كمدخل استشاري في تطوير اأداء المؤسسي،علي فاح ،الزعي  .42

مد خيضر بسكرة، طط اأعمال،الفكرة اإعداد والتنفيذ،جامعة  -02حول امقاواتية،فرص وحدود 
 .2102أفريل09

اد إستراتيجية المحيط اأزرق في اأداء التسويقي،بالتطبيق على الشركة العامة دور أبع، رعد عدنانرؤوف  .40
 .2101،جامعة اموصل،سنة32لد 92تنمية الرافدين،العددنينوي،-لصناعة اأدوية والمستلزمات الطبية

املتقى العري الثاي التسويق ي الوطن تحسن اأداء التسويقي لرجال التسويق،طارق ،زيدان  .44
 .2113أكتوبر2-2العري/الدوحة،قطر،

امؤمر السعودي إطار لتطبيق المراجعة التسويقية في قياس وعاج الفجوة التدريبية،أسامة أمد ،عبد القادر  .45
 .2112ديسمر12-12التقي الرابع،الرياض،

اي حامد الضمور، .46 السياحة العاملة التوجه السوقي وعاقته باأداء التسويقي لدى مكاتب مام مر ملكي،
 .2119،سنة0،العدد2اجلة اأردنية ي إدارة اأعمال،اجلدفي مدينة عمان،

املتقى العري المشاكل والمعوقات التي تواجه النهوض باأداء التسويقي في الوطن العربي،رامز ،الطنبور  .47
 .2113أكتوبر 2-2التسويق ي الوطن العري الفرص والتحديات،الدوحة،قطر،-الثاي

اأنظمة الخبيرة كأحد اأساليب العلمية لدعم عملية إتخاذ القرارات اإدارية مر ،مال الدين خلف،عماري  .48
مد بوالضياف،امسيلةبالمؤسسة،  .مداخلة،جامعة 

واري،د فريد كورتل .43 اأعمالدراسة  ظماتأثر اانترنت في تفعيل التسويق المباشر بين من ،معراج عبد القادر 
،امؤمر العلمي الدوي التاسع،كلية العلوم اإقتصادية استطاعية على عدد من المؤسسات ااقتصادية الجزائرية 

 .وعلوم التسير،جامعة سكيكدة
 :واأطروحات المذكرات -جـ

مذكرة دراسة حالة مؤسسة موبيسليس، -اليقظة اإستراتيجية كعامل للتغيير في المؤسسةعاوي نصرة،  .53
ماجستر، قسم تسير اموارد البشرية،كلية العلوم ااقتصادية والتجارية وعلوم التسير،جامعة أي بكر بلقايد، 

 .2101/2100تلمسان،
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مية اليقظة التنافسية في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة)دراسة حالة مؤسسة الخطوط الجوية حاسية رتيبة، .51 أ
علوم التسير،جامعة إدارة اأعمال)غر منشورة(،كلية العلوم اإقتصادية والتجارية و  مذكرة ماجستر يالجزائرية(،

زائر،  .2112ا
دراسة ميدانية على -أثر إستخدام تكنولوجيا المعلومات على أداء الموارد البشريةعزيزة عبد الرمان ،العتي  .52

 2101اأكاديمية الدولية اأسترالية،
التكنولوجي ودور في تفعيل إدارة المعرفة بمنظمة اأعمال،دراسة حالة المديرية التطور طه حسن ،نوي  .50

زائر،العامة لمؤسسة اتصاات الجزائر، ،جامعة ا  .2100أطروحة دكتورا
مية نظم المعلومات اإدارية كأداة للتحليل البيئي في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة مرمي مراد،-2 .54 أ

مذكرة ماجستر،قسم العلوم  ، CHIALI PROFIPLASTةدراسة حالة شرك-الجزائرية
 .اإقتصادية،اجامعة فرحات عباس،سطيف

-اليقظة اإستراتيجية كأساس جديد لدعم القدرة التنافسية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطةبلبصر خليدة، .55
العلوم اإقتصادية مذكرة ماجستر،قسم علوم التسير،كلية دراسة عينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة،

مد خيضر بسكرة،  .2112/2119والتجارية وعلوم التسير،جامعة 
اد، .56 دور بطاقة اأداء المتوازن في قياس وتقييم اأداء المستدام بالمؤسسات المتوسطة للصناعات عريوة 

فرحات  مذكرة ماجستر،جامعةدراسة مقارنة بين ملبنة الحضنة بالمسيلة وملبنة التل بسطيف،-الغذائية
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 المراجع باللغة اأجنبية: ثانيا

  

71. Audrey baneyx ,Introduction a la scientométrie, siteweb://controverses.ensmp.fr 

/wordpress/wp-content/uploads/2011/01/A.pdf. 

72. Dhenin J.L,B Fournier,50 thémes définitiation a l’economie :source 

d’entreprise, edition breal, paris,1998. 

73. Djenaas Mustapha,Abderrezak Benhabib,veille stratégique et outils d’aide a la 
décision dans les entreprises algériennes cas des entreprises des services, 

faculté des sciences économiques et de gestion, univercité Aboubaker 

Belkaid,algérie. 

74. Humbert lesca,veille stratégique concepts et démarche de mise en place dans 

l’entreprise, Ministére de l’education nation ale de la recherche et de la 
technologie, ADBS,1997 

75. IAAT(institut atlantique d’aménagement des territoires),la veille stratégique du 
concept a la pratique,note de synthése,juin2005. 

76. Janissek muniz,humbert lesca,veille stratégique,application d’internet et sites 
web pour provoquer des informations a caractér anticipatif ,article publié a 

CERAC GRENOBLE,2003. 



105 

 

77. labonté Daniel,la veille activité ou profession,mars,1999. 

78. Laurent hermel,matriser et pratiquer veille stratégique et intélligence 
economique, edition afnor, 2eme edition,France,2007. 

79. Rabhi salah,la veille stratégique au service de l’intelligenge d’entreprise 
présentation préparée le cadre du séminaire sur l’intelligence économique,alger-
hotel aurassi,le23decembre2008. 

  ثالثا: المواقع اإلكترونية
80. http://admin-mark.blogspot.com/2011/04/blog-post_8442.html  



 الماحق
 

107 

 

 : 10الملحق رقم

ا الجزائر سس اتص ين بم م ع جه ل ن م  -فرع مي-إستبي

ل ي: ح ي ظ اإستراتيجي في تحسين اأداء التس  أثر الي

م.... سام علي  ا

ماستر في علوم  ااستبيانيندرج هذا                   لحصول على شهادة ا في إطار دراسة ميدانية 
يقظة اإستراتيجية في تحسين اأداء  لمنظمات،ويناقش موضوع أثر ا تسيير تخصص تسيير إستراتيجي  ا

تسويقي بمؤسسة  معاني بعض  اتصااتا مرفق  توضيح ا رم باإطاع على ا ت ذا أرجوا ا جزائر، ا
مفاهيم ا مصطلحات وا عبارات بتأني واإجابة بوضع  ،ااستبيانواردة في ا رم بقراءة ا ت ثم ا

ن تستخدم إا  ااختيارأمام ل(عامة) لباحثة و ون مفيدة جدا  م ست ذي ترونه مناسب،علما أن إجابت ا
علمي. بحث ا  في أغراض ا

م. م وتعاون ر على مساعدت ش م جزيل ا  وفي اأخير 

بحث على : اليقظة اإستراتيجية- مؤسسة من خال ا محيط ا ية  ذ عامة وا متابعة ا مراقبة وا ا
مستقبلية. واقعية وا معلومات ا  ا

تسويقية.: اأداء التسويقي- خطة ا موضوعة في ا ة أهدافها ا شر  هو مستوى تحقيق ا

 في المربع المقابل لإجابة المختارة×(ضع عامة)

I. ي  : البيانا الش

  : الجنس-1

 أنث-               كر-  

 : العمر-2

 سن03أقل من -        

ل03من -          سن    03سن 

ر من -          سن43أك
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ى الدراسي -3  : المست

ري -                ل  أقل من البك

ري -                ل  بك

نس أ هندس -                 ليس

راه -                جستير أ دكت  م

 : طبيع المستج-4

ح أ رئيس قس                   -مدير                            - ظف  -رئيس مص  م

ا الخبرة-5               : سن

    سنوا5أكثر من   -                        سنوا     5ل  3من  –                 سنوا3اقل من  -

II.  دا  اليقظ اإستراتيجيمست است

و اليقظ اإستراتيجي -1 سس مف ن الم  ا                          نعم        تت

سس ش اإنترنت -2 ك الم          ا                         نعم      Internetهل تم

سس موقع ع الش                -0 ك الم                     ا                          نعم     تم

ير -4 سس ع اأنظم ال              ا                          نعم          هل تعتم الم

م تعمل في محيط تنافسي؟ -5 سست  هل م

طر             -   م يا                            متغير -   متغير  طر نس  مستقر-م

رجي-      لتغيرا الخ ثر ب رارا اإستراتيجي تت  بدرج هل ال

سط                  -كبيرة                         -                   ضعي-مت

مراقب كل م يحدث في البيئ -       سستك ت بترصد  م هل م ى المع رجي من أجل ع الخ
رجي ل هذه المتغيرا الخ  ح

 ا-نع                                    -
 

ظ اإستراتيجي -             ل عن الي ح المس  من هي المص

م-             اإدارة الع
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ي -            ح التس  مص

رجي -            ح العاق الخ  مص

            

سستك -       ين في م م ر في جميع اأفراد الع ي يش ظ اإستراتيجي عم  هل الي

 ا-نع                              -
رجي هل تخص -1       ي من رصد البيئ الخ م المحصل ع  ؟ المع

فسي -            ليين أ المرتقبينالمن  ن الح

ليين أ المرتقبين -            ئن الح  الزب

ليين أ المرتقبين -            ردين الح  الم

عي -             التغيرا ااجتم

جي -            ل  التغيرا التكن

ني -            ن  التغيرا الق

 أخرى -           

 

م ال من -       يل المع تح ظ اإستراتيجيمي بدراس   جمع من الي

 خبراء -           

م -            ذه الم ن مختصين ب  لج

 المديرين -           

        

؟ -       ظ اإستراتيجي ي الي ي بعم سستك ل ج إلي م م التي ت در المع هي مص  م

 شبك اانترني -          

 الجريدة الرسمي -          

 مجا متخصص -          

لي -           الم دي  ر ااقتص  اأخب

 الكت -          

المؤتمرا -           تقي   الم

فسين -         المن ردين  الم ئن   الزب
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سس خدما اأ. -31   د الم جاب)نترنت لأغرا التالي تست  (:يمكن اختيار أكثر من 

فا -            اد الم  ت
وما -           حث عن المع اأسوا ال ق بالمنافسين   المتع
ما ال الزبائن  -           يم خ  تق
ارجي  -           ال ي  اخ  جراء ااتصاا ال

ما   -           سسعر خ  الم
ف العر     -           ت م يم اأسعار   تق

سس   -           ما الم يج خ  تر

III. سس م يقي ل اء التس ا باأ عاقت  اليقظ اإستراتيجي 

 

ب ب.الربحية  بدائل ااستج

فقرات  ا
ا أت 
 ً م 3تم  

ا ات 
2 

يد    مح

1 

 أت

 
م   أت تم

ئن  3 جاا الزباا بياا احتي اات ت عد اليقظاا اإسااتراتيجي المؤسساا ع تساا
فسين.  بشكل أفضل من المن

     

النما  اليقظ اإستراتيجي تدع 2 ارا  سا  فاا ال ت الت المؤسس ع
. م  مستقبل أكثر ديم

     

ازن بين  1 ع من الت د ن ت إيج عد اليقظ اإستراتيجي المؤسس ع تس
ح العميل. مص حت   مص

 

     

 

ب الحصة السوقية أ.  بدائل ااستج

فقرات  ا
ا أت 
 ً م 3تم  

ا ات 
2 

يد    مح

1 

 أت

 
م   أت تم

عد  3 ااات تحساااين حصااات تسااا اليقظااا اإساااتراتيجي المؤسسااا ع
فسااين ماان خااال تكثيااف بياا  الخدماا إلاات  لمن رناا ب قي مق الساا

. م ع المخد س القط ئن جدد فا ن  زب

     

دة حجااا  المؤسسااااليقظااا اإساااتراتيجي  تااادع 2 مااان خاااال زيااا
. قي دة الحص الس لا زي لت ب ت   مبيع

     

عد  اليقظاا 1 عاا  تساا اات خدماا قط اإسااتراتيجي المؤسساا ع
قي جديدة.  س
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لب ط أميرة: الط ذة                                                 مح سا س  : تح إشراف اأست  م

 spssمخرجات برنامج: 10الملحق رقم
 

 

Frequencies 

Notes 

Output Created 23-avr.-2014 13:11:19 

Comments  

Input Data C:\Users\admin\Desktop\amira.sav 

Active Dataset DataSet0 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data File 35 

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

Cases Used Statistics are based on all cases with valid data. 

 
 

 

 

ب ج.قوة العامة التجارية  بدائل ااستج

فقرات  ا
ا أت 
 ً م 3تم  

ا ات 
2 

يد    مح

1 

 أت

 
م   أت تم

اات ثقاا  3 ل ع اات الحصاا عد اليقظاا اإسااتراتيجي المؤسساا ع تساا
ه قراره الشرائا.  العماء اتج

     

ئا  تاااادع  2 ياااا خصاااا اااات حم اليقظاااا اإسااااتراتيجي المؤسساااا ع
يد. ج ضد أي تق  منت

     

داف  1 سااات اااتتسااامل اليقظااا اإساااتراتيجي المؤسسااا ب  العااارل ع
. ص من الس ع خ  قط
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Syntax FREQUENCIES VARIABLES=sex age niveau natureper 

exper 

  /NTILES=4 

  /STATISTICS=RANGE MEAN 

  /ORDER=ANALYSIS. 

 

Resources Processor Time 00:00:00,000 

Elapsed Time 00:00:00,015 

 
 

[DataSet0] C:\Users\admin\Desktop\amira.sav 

 

Statistics 

  
sex age niveau natureper exper 

N Valid 35 35 35 35 35 

Missing 0 0 0 0 0 

 

Frequency Table 

sex 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid fem 14 40,0 40,0 40,0 

masc 21 60,0 60,0 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

age 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid <30ans 5 14,3 14,3 14,3 

30-39 ans 17 28,6 28,6 42,9 

     

     

> 40 ans 13 20,0 20,0 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
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niveau 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid seco 14 40,0 40,0 40,0 

bac 3 8,6 8,6 48,6 

lising 18 51,4 51,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

 

 

exper 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid < 3 ans 10 28,6 28,6 28,6 

3-5 ans 3 8,6 8,6 37,1 

> 5 ans 22 62,9 62,9 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 
Niveau d’veille strategie 

 

  

x11 x12 x13 x14 x21 x22 x23 

N Valid 
35 35 35 35 35 35 35 

Missing 0 0 0 0 0 0 0 

 

 

x11 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid oui 35 100,0 100,0 100,0 

natureper 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid direc 1 2,9 2,9 2,9 

chef service 13 37,1 37,1 40,0 

emploiyeur 21 60,0 60,0 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
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x12 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid oui 35 100,0 100,0 100,0 

 

x13 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid oui 35 100,0 100,0 100,0 

 

x14 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 5 14,3 14,3 14,3 

oui 30 85,7 85,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x21 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 32 91,4 91,4 91,4 

oui 3 8,6 8,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x22 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 27 77,1 77,1 77,1 

oui 8 22,9 22,9 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x23 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 11 31,4 31,4 31,4 

oui 24 68,6 68,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
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x31 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 19 54,3 54,3 54,3 

oui 16 45,7 45,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x32 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 17 48,6 48,6 48,6 

oui 18 51,4 51,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x33 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 32 91,4 91,4 91,4 

oui 3 8,6 8,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x4 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 7 20,0 20,0 20,0 

oui 28 80,0 80,0 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x51 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 5 14,3 14,3 14,3 

oui 30 85,7 85,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
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x52 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 31 88,6 88,6 88,6 

oui 4 11,4 11,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x53 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 32 91,4 91,4 91,4 

oui 3 8,6 8,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x6 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 17 48,6 48,6 48,6 

oui 18 51,4 51,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x71 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 26 74,3 74,3 74,3 

oui 9 25,7 25,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x72 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 13 37,1 37,1 37,1 

oui 22 62,9 62,9 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
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x73 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 29 82,9 82,9 82,9 

oui 6 17,1 17,1 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x74 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 20 57,1 57,1 57,1 

oui 15 42,9 42,9 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x75 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 9 25,7 25,7 25,7 

oui 26 74,3 74,3 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x76 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 26 74,3 74,3 74,3 

oui 9 25,7 25,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x77 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 24 68,6 68,6 68,6 
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oui 11 31,4 31,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x81 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 23 65,7 65,7 65,7 

oui 12 34,3 34,3 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x82 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 16 45,7 45,7 45,7 

oui 19 54,3 54,3 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x83 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 24 68,6 68,6 68,6 

oui 11 31,4 31,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x91 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 2 5,7 5,7 5,7 

oui 33 94,3 94,3 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x92 
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Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 18 51,4 51,4 51,4 

oui 17 48,6 48,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x93 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 22 62,9 62,9 62,9 

oui 13 37,1 37,1 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x94 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 22 62,9 62,9 62,9 

oui 13 37,1 37,1 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x95 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 30 85,7 85,7 85,7 

oui 5 14,3 14,3 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x96 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 18 51,4 51,4 51,4 

oui 17 48,6 48,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
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x97 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 18 51,4 51,4 51,4 

oui 17 48,6 48,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x101 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 5 14,3 14,3 14,3 

oui 30 85,7 85,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x102 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 20 57,1 57,1 57,1 

oui 15 42,9 42,9 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x103 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 8 22,9 22,9 22,9 

oui 27 77,1 77,1 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x104 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 10 28,6 28,6 28,6 

oui 25 71,4 71,4 100,0 
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x104 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 10 28,6 28,6 28,6 

oui 25 71,4 71,4 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 

x105 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 11 31,4 31,4 31,4 

oui 24 68,6 68,6 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x106 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 13 37,1 37,1 37,1 

oui 22 62,9 62,9 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

x107 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid non 10 28.6 22,9 22,9 

oui 25 71,4 71,4 94,3 

   5,7 100,0 

Total 35 100,0 100,0 
 

 

 قائمة اأساتذة المحكمين : 10الملحق رقم
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 التخصص المنصب إسم اأستاذ 
مساعد أ جامعة  أستاذ لعمودي مينة

ضر باتنة اج   ا

 خصص تسير امؤسسات

 
 زاوي صورية

 
مساعد أ جامعة  أستاذ

  بسكرة 

 
 امؤسساتخصص تسير 

 مساعد أ جامعة  أستاذ خالدي فراح
  البواقي  أم

 خصص تسير امؤسسات


