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هدي ثمرس جهدي المت،اءةع الةى فقٌةدي ابةً عبةد البةاهً ا

رحم    علٌه، الى ما تغمدنً بعطفه ،غمرنً برعاٌتةه 
 ،كاا وندي فً الحٌاس الى اعظم اب)رحمه  (.

،الى نبع العطاج ،رمز الحناا امً الغالٌة  حةدس، الةى مةا 
غةةالً امةةً مةةا هةة، ،ءةةح  بكةة   اللٌةةالً لأجلنةةاوةةهر  

 .الحبٌب  حفءها  
الى ما احاط،نً بمحبتهم ،حنانهم اخ،اتً ،افراد عائلتً 

 الكرٌم  .
الةةةى الاوةةةتاذ الم ةةةر  الةةةذي لةةةم ٌبخةةة  علٌةةةا بعلمةةةه الةةةى 

 ،التقدٌر.الدكت،ر حمزس فٌ ،  ك  الاحترام 
 الى ك  ما هاوم،نً ثمرس هذا العم  المت،اءع.
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 مقدمة:
إن تطور نظم المعمومات التسويقية المعاصرة قد ساىم في عممية اكتساب الميزة   

التنافسية لمعظم المنظمات بمختمف انواعيا واىدافيا، حيث ان عممية اكتساب الميزة 
المتوفرة والمراد الاستفادة منيا في مواجية التنافسية تستند بالأساس الى نوعية المعمومات 

 المشكلات او التعامل مع التطوير واجراء تغيرات مناسبة في المنظمة.
كما اصبح موضوع التنافسية من المواضيع التي تشغل المنظمات كثيرا اذ يقضي   

يرا  المسيرون جزءا كبيرا من وقتيم في التفكير الجاد في ىذا الموضوع كونو يمعب دورا كب
في مصير منظمتيم، ففي ظل المنافسة وسرعة التغيير في رغبات واحتياجات الزبائن 
والعملاء، تسعى المؤسسات الى التطوير المستمر لتحقيق التميز والبقاء، واكتساب ميزات 

 تنافسية قوية ودائمة لتواجو حدة المنافسة المتزايدة.
لحياة اليومية لممؤسسة لبقائيا ولتطورىا، فمنظام المعمومات التسويقية اىمية بالغة في ا  

كما لو دور في الحفاظ والرفع من ميزتيا التنافسية وذلك بالتأثير عمى تسييرىا وتنظيميا 
وتنسيقيا بتزويد مختمف مستوياتيا وافرادىا بالمعمومات الضرورية والتي تعتمد عمييا لاتخاذ 

 أمثل القرارات.
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 : اشكالية الدراسة -1
في ظل التغيرات الاقتصادية والتكنموجية والاجتماعية اصبحت كل المؤسسات مطالبة 
بان تراعي ىذه التغيرات الحاصمة وان تتفاعل معيا ان ارادت البقاء، يكون عن طريق وضع 
نظام معمومات تسويقي متكامل ودائم يضمن وصول المعمومات، وعمى ضوء ىذا يمكن 

ر نظام المعمومات التسويقي في زيادة تنافسية مصحة  : ما دو طرح الاشكالية التالية
 سيدي ثامر  بوسعادة ؟

 :الاسئمة الفرعية
في المؤسسة محل  جودةال زيادة لمعمومات التسويقي فيا ىل يوجد اثر ايجابي لنظام  .1

 الدراسة؟

في المؤسسة محل  الكفاءة زيادةفي  المعمومات التسويقي ىل يوجد اثر ايجابي لنظام .2
 الدراسة؟

المؤسسة محل  في زيادة الابداعفي المعمومات التسويقي ي لنظام ىل يوجد اثر ايجاب .3
 الدراسة؟

 في زيادة الاستجابة لمعميلفي المعمومات التسويقي ي لنظام ىل يوجد اثر ايجاب .4
 المؤسسة محل الدراسة؟

 :الفرضيات_2
في المؤسسة محل  جودةال زيادة لمعمومات التسويقي فييوجد اثر ايجابي لنظام  ا .1

 ؛الدراسة
 ؛في المؤسسة محل الدراسة الكفاءة زيادةفي  المعمومات التسويقيوجد اثر ايجابي لنظام  .2
في المؤسسة محل  زيادة الابداعفي المعمومات التسويقي يوجد اثر ايجابي لنظام  .3

 ؛الدراسة
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ي المؤسسة ف زيادة الاستجابة لمعميلفي المعمومات التسويقي يوجد اثر ايجابي لنظام  .4
 .محل الدراسة

 مخطط توضيحي لأىم متغيرات الدراسة:
 

 المتغير االتابع                                                           المتغير المستقل       
 

 

 الدراسة:  أىمية -3
الدراسة من الموقع المتميز الذؼ تتربع عميو نظم المعمومات التسويقية وما  أىميةتبرز 

لكونيا من المسائل المعقدة التي تجعل منيا معمم استقطاب وموضوع بحث متجدد  إلاذلك 
لممؤسسة وكذا وضع نظام المعمومات  الأساسيةبالنسبة لمباحثين من خلال كونو الركيزة 

كونو مزودا بكافة المعمومات التي  إلى إضافةع المؤسسة التسويقي فيو يقيس موقف وموق
 .أىدافياتحتاجيا لبناء ميزة تنافسية ملائمة تمكنيا من تحقيق 

 _اىداف الدراسة:4
 مختمف الجوانب النظرية المرتبطة بنظام المعمومات التسويقي وزيادة  القاء الضوء عمى

 ؛التنافسية في المؤسسة
 المعمومات التسويقي في تحقيق زيادة تنافسية المؤسسة محل  معرفة الدور الذؼ يمعبو نظام

 ؛الدراسة
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 ؛التوصل الى نتائج تجيب عمى اسئمة الدراسة 
  تقديم بعض الاقتراحات لتعزيز دور نظام المعمومات التسويقي في تحقيق زيادة تنافسية

 مصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة.

 

 :اسباب الدراسة-5
 لاختيار الموضوع :من اىم الاسباب التي دفعتنا 

 ؛بحكم التخصص العممي الذؼ ندرسو 
 ؛بحكم معرفتنا بأىمية ىذا الموضوع 
  معرفة الدور الذؼ يمعبو نظام المعمومات التسويقية في زيادة منافسة لدػ المؤسسات

 ؛الاستشفائية
  محاولة لفت انتباه مديرؼ المؤسسات لضرورة وجود نظام المعمومات التسويقية في

 ؛مؤسستيم
 ون نظام المعمومات التسويقية والتنافسية من المواضيع التي تشيد اىتماما متزايد من لك

 طرف الباحثين.

 _صعوبات الدراسة:6
 ؛صعوبة ايجاد المؤسسة التي تجرؼ فييا الدراسة الميدانية 
  ؛طبيعة موضوع الدراسة، التي في غاية التعقيد والتداخل مع مواضيع أخرػ 
 ة الميدانية، والمتمثمة في نقص التعاون من بعض المديرين الصعوبة المتعمقة بالدراس

 ؛والمسيرين
  عدم فيم لبعض المصطمحات التسويقية الواردة في الاستبيان من طرف بعض

 المستجوبين، مما اضطرنا لتفسير وشرح بعضيا، التي اكتشفنا ان الغالبية منيم تجاىميا.
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 الدراسات السابقة: -7
 لمقيام بعرض الدراسات السابقة قمنا بترتيبيا من الأقدم الى الأحدث عمى النحو الاتي: 

: دور نظام المعمومات التسويقية في اتخاذ القرار دراسة رشيدة بن الشيخ الفقون -7-1
التسويقي، دراسة حالة مجمع "ىنكل اناد" الجزائر، مذكرة ماجستير عموم التسيير، 

ىذه الدراسة الى الاجابة عمى الاشكالية التالية: ما  ، ىدفت2005جامعة قسنطينة، 
مكانة ودور نظام المعمومات التسويقية في المؤسسة الاقتصادية ىنكل اناد الجزائر 

 والى أؼ مدػ تساىم المعمومات التسويقية في اتخاذ القرار التسويقي فييا؟
 وكانت نتائج ىذه الدراسة كالتالي:  

 أ_ فيما يتعمق بنظام المعمومات الشامل: 
  مازالت مكانة نظام المعمومات بالمؤسسة لم تصل بعد الى مستواىا الحقيقي حيث لا يكاد

نظام المعمومات الحالي يضمن احتياجات كل وظيفة من الوظائف بالمعمومات الضرورية 
 ؛لتسيير نشاطيا

 سويقية والمتمثمة في وجود المعمومات عدم الاستجابة ال الادارية لمشكمة المعمومات الت
 غير المنظمة.

 ب_ في ما يتعمق بنظام المعمومات التسويقية: 
  عدم وجود نظام دائم لميقظة التسويقية)نظام الاستخبارات التسويقية( الذؼ يختص بمتابعة

 ؛كل ما يحدث في السوق لاسيما فيما يتعمق بتحصيل المعمومات حول السوق والمنافسة
 ؛خدام لمنماذج والطرق الرياضية والاحصائية لمعالجة البيانات الموصمةعدم است 
  اعتمدت ىذه الدراسة توضيح مكانة ودور نظام المعمومات التسويقية في المؤسسة

 الاقتصادية وتتم اضافة عمى ذلك استخدامات نظام المعمومات التسويقية.
: دور نظم المعمومات التسويقي في تحسين أداء شركاء دراسة طارق روحي ىاشم-7-2

، 2006المساىمة العامة الاردنية، اطروحة دكتوراه، جامعة عمان العربية، الاردن، 
ىدفت الدراسة الى التعرف عمى دور نظم المعمومات التسويقي لشركات المساىمة 

ديرؼ التسويق في العامة الأردنية، ولتحقيق ىذا اليدف اشتمل مجتمع الدراسة عمى م
( شركة 194شركات المساىمة العامة الاردنية المدرجة في بورصة عمان، وعددىا)

 موزعة عمى اربع قطاعات، وكانت ابرز النتائج ما يمي: 
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  يتم استخدام الانظمة الفرعية المكونة لنظام المعمومات التسويقي في القطاعات الاقتصادية
 ؛الاربعة مجتمعة بدرجة مرتفعة

  علاقة ذات دلالة احصائية بين توافر نظام المعمومات التسويقي وتصميم توجد
 ؛الاستراتيجيات التسويقية بطريقة عممية

  توجد علاقة موجبة مع الاداء التسويقي في الشركات الاردنية المساىمة العامة وذلك
 بالنسبة لكل قطاع من القطاعات الاربعة محل الدراسة.

القدرة التنافسية لممؤسسة من خلال نظام المعمومات : تعزيز سياآدراسة شرخاوي  -7-3
ي، دراسة حالة مؤسسة، "دليس فود كوباني"، رسالة ماجستير، جامعة التسويق

 ، وخمصت الى عدة نتائج اىميا: 2010الجزائر، 
  ان امتلاك المؤسسة لميزة تنافسية دائمة ومستمرة يتوقف عمى وجود نظام المعمومات

 ؛فيو يمعب دورا بارزا لما يوفره من معمومات عن المنافسينالتسويقي في المؤسسة، 
  يعتبر نظام المعمومات التسويقي مدخلا فعالا لتعزيز القدرة التنافسية لممؤسسة وامتلاك

المزايا التنافسية، فمع زيادة حدة المنافسة في الاسواق والتعقد البيئي تزداد درجة احتياج 
 ؛المؤسسة لنظام المعمومات التسويقي

  يمعب نظام المعمومات التسويقي دورا فعالا في المؤسسة "دليس فود كوباني"، فقد ادرك
ن الحصول عمى المعمومات يمكن ان يحقق ليم التفوق عمى المنافسين، من القائمون عمييا أ

 خلال اكتساب ميزة تنافسية دائمة.
: نظام المعمومات التسويقي في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية دراسة خالد قاشي -7-4

بين النظرية والتطبيق، دراسة حالة، عينة من المؤسسات الاقتصادية الجزائرية، 
، ىدفت الدراسة 2012، 3اطروحة دكتوراه، تخصص عموم تجارية، جامعة الجزائر

التسويقي عمى كل من  لمتعرف عمى طبيعة العلاقة التأثيرية لعناصر نظام المعمومات
الاستراتيجيات التسويقية، الاداء التسويق، القرارات التسويقية، الميزة التنافسية، في 

 عينة من مؤسسات القطاع الصناعي ، توصمت الدراسة الى عدة نتائج اىميا: 
 وجود علاقة ارتباطية ذات دلالة واثر موجب لمكونات نظام المعمومات التسويقي عمى كل 

 تراتيجيات التسويقية، القرارات التسويقية، الاداء التسويقي، الميزة التنافسية.من الاس
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دراسة واصل خولة: دور نظام المعمومات التسويقية في تعزيز الميزة التنافسية، دراسة حالة 
، 2013مؤسسة "ليندؼ غاز الجزائر" فرع عنابة، رسالة ماجستير عموم التسيير، ورقمة، 

لتساؤل التالي: الى اؼ مدػ يساىم نظام المعمومات التسويقية في ىدفت للإجابة عمى ا
 تعزيز الميزة التنافسية في منظمة ليندؼ غاز الجزائر؟ وكانت نتائجيا كالتالي:

  وجوب توفر نظام يعمل عمى جمع المعمومات في الوقت المناسب من جميع مصادرىا
 رجاعيا كمما دعت الحاجة.ومعالجتيا بطريقة تسمح بالاستفادة منيا وتخزينيا واست

: نظام المعمومات التسويقي ودوره في تنمية القدرة التنافسية دراسة النعاس صديقي -7-5
لممؤسسة الاقتصادية،  دراسة حمة مؤسسة "ترافل لمحميب ومشتقاتو" بالبميدة، اطروحة 

، ىدفت الدراسة لتوضيح مدػ مساىمة 2014دكتورا عموم التسيير، جامعة الاغواط، 
المعمومات التسويقية في تنمية القدرة التنافسية لمؤسسة ترافل لمحميب ومشتقاتو،  نظام

 وابرزت الدراسة عدة نتائج اىميا: 
  ادراك افراد العينة لممساىمة الايجابية لنظام المعمومات التسويقي في تحقيق الاىداف

لدراسة، رغم وجود التسويقي لممؤسسة، والمساىمة في تعزيز المركز التنافسي لممؤسسة محل ا
 العديد من النقائص وافتقار المؤسسة لبحوث التسويق.

 الاستفادة العممية والمنيجية: 
 ؛الاستفادة منيا في بناء الفرضيات -
 الاستفادة منيا في اختيار المنيج؛ -
 طريقة اختيار العينة. التعرف عمى -
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 ىيكل الدراسة  -8

 الأول تحت عنوان  نظام المعموماتقسمنا ىذا البحث الى فصمين حيث جاء الفصل 
المعمومات  والميزة التنافسية  حيث تضمن المبحث الاول عمى ماىية نظامالتسويقية 
والمبحث الثاني التسويقية    وتطرقنا الى مفيوم واىمية ومكونات نظام المعموماتالتسويقية 

والميزة التنافسية كان عبارة عن مدخل الى التنافسية حيث تطرقنا الى مفيوم التنافسية 
 .والاسس العامة لمميزة تنافسية 

اما بالنسبة لمفصل الثاني كان عبارة عن فصل تطبيقي فتناول لمحة عن تقديم مصحة 
 .-بوسعادة -سيدؼ ثامر  

ومنيجية الدراسة الميدانية وذلك من خلال تحميل الاستبيان الموجو لمعملاء داخل المصحة 
  .محل الدراسة 
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 تمييد 
التسويقية بمثابة الجسر الذؼ يربط المنظمة ببيئتيا الخارجية نظام المعمومات يعتبر 

ووسيمة تكسب المنظمة ميزة تنافسية وىذا من خلال الوظائف التي يقوم بيا والمعمومات التي 
يقدىا لممدراء والتي تساعد ىم لتحقيق التنافسية وتسمح ليا بالبقاء والاستمرارية في عالم 

 المؤسسات.

مومات في عالم اليوم ضرورؼ لا غنى عنو ومن خلال ىذا الفصل فمقد اصبح نظام المع
 سنتطرق الى كل من ماىية نظام المعمومات التسويقية وكذا الى مدخل الى التنافسية.
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 المبحث الاول: ماىية نظام المعمومات التسويقية
الكاممة  لكل تعمل ادارة تسويق في الوقت الحاضر في بيئة ديناميكية تتطمب اليقظة 

التغيرات الداخمية والخارجية والتي تؤثر في النشاط التسويقي، نشاط المنظمة ككل وليذا 
يجب ان تتوافر المعمومات التسويقية الدقيقة وفي الوقت المناسب ولن يتحقق ذلك الا بوجود 

لك نظام لمتعامل مع ىذا النوع من المعمومات من اجل تحقيق الاىداف التسويقية ونتبع ذ
 بمكوناتو وعناصره.

 المطمب الاول: مفيوم نظام المعمومات التسويقية
سنتطرق في ىذا المطمب من خلال تقديم تعاريف وخصائص نظام المعمومات 

 التسويقية

 اولا: تعريف نظام المعمومات التسويقية

لقد تعددت التعاريف المتعمقة بنظام المعمومات التسويقية ومن الصعب القول بان 
 تعريف واحد حيث ظير اكثر من تعريف اىميا:ىناك 

: نظام المعمومات التسويقية ىو شبكة معقدة من العلاقات Duboiset.kotleيعرف  
الييكمية، اؼ يتم تدخل الاشخاص، الآلات والطرق التي تيدف الى خمق تدفق منظم 

تخداميا لممعمومات الملائمة الاتية من مصادر خارجية او داخمية من المؤسسة لغرض اس
 1كقاعدة لمقرارات التسويقية.

: نظام المعمومات التسويقية عمى انو مجموعة منظمة Briens staffordيعرف 
مترابطة من الافراد الآلات والمعدات والاجراءات الموجية لإنتاج تيار منظم من المعمومات 

ة والخارجية المفيدة المتحصل عمييا من معالجة البيانات المتأتية من المصادر الداخمي

                                                
1
B. Karloff: La stratégie Des affaires guide pratique Concept et modelés, affice des publications 

universitaires, Alger, Algérie,1994,P201. 
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لممنظمة والتي تساعد ادارة التسويق في اتخاذ القرارات الكفيمة بتأديتيا لمميام الموكمة الييا 
 1عمى احسن وجو ممكن. 

حسب طارق طو: نظام المعمومات التسويقية ىو احدػ تطبيقات نظم المعمومات 
ية في الوقت ووظائف مصممة لتوفير المعمومات التي يحتاجيا متخذؼ القرارات التسويق

 المناسب.

وىو لفريد النجار ويقول فيو: نظام المعمومات التسويقي يتضمن التفاعل المركب بين 
المتخصصين والا لات المستخدمة لضمان جمع وتحميل وتدفق المعمومات التسويقية من 
المصادر الداخمية والخارجية والازمة لاتخاذ القرارات التسويقية تحت ظروف المختمفة 

ممة، ناقصة، غير متوفرة وذلك لخدمة مديرؼ التسويق بالشركات التي تقوم بتقديم سمع الحا
 2او خدمات من الحاضر او المستقبل.

ويعرف جيفرؼ صاقلان نظام التسويقية عمى انو: نظام يقدم تدفق مستمر من 
 المعمومات والتي يمكن ان يمجا الييا المسير لاتخاذ القرارات التسويقية.

انو مجموعة من التسييلات والاجراءات المتفاعمة والمصممة لتزويد  ويعرف عمى
الادارة بمعمومات دقيقة وموثوق منيا لتحديد وتحميل الفرص ولتنسيق الخطط التسويقية، 
وجمع البيانات وتحميميا بواسطة نظام المعمومات التسويقية يجب ان يتم بطريقة منتظمة 

 3ومستمرة.

                                                
   

1
 Kotler et Dubois: marketing management ,10 édition, Union édition, paris ,2000,p137. 

2
 162، ص1998، مؤسسة سباب الجامعة، مصر، ادارة منظومات التسويق العربي والدولي: النجار فريد  

  3 Gefferey seglen: Cours Pratique de Marketing, édition interditions, paris,1990, p37 
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من الافراد والمعدات والاجراءات تم تصميمو بغرض  ويعرف ىيكل مستمر ومتفاعل
جمع وتخزين وتحميل وتقييم وتوزيع المعمومات الصحيحة اللازمة لمتخذؼ القرارات في الوقت 

 1.المناسب، وذلك بيدف تحسين عممية تخطيط وتنفيد ورقابة الانشطة التسويقية
 ومن التعاريف السابقة يمكن القول ان: 

ويق ما ىو الا مجموعة الاجزاء)الافراد، الآلات، البرامج، نظم المعمومات التس
الاجراءات...( المتفاعمة فيما بينيا والتي يتم الحصول عمييا من كلا المصادر الداخمية 
والخارجية لممؤسسة بيدف استخداميا من طرف المحتاجين الييا في مراكز التسيير المختمفة 

 2 لقرارات التسويقية.داخل المؤسسة بغية مساعدتيم في اتخاذ ا

(: مفيوم نظام المعمومات التسويقية01الشكل رقم)  

 

 

 

 

 

 

 

 .862:، ص8008، الدار الجامعية، الاسكندرية، نظم المعمومات الادارية :محمد أحمد حسانالمصدر: 

                                                
   .66، ص2007، مكتبة الجامعة الحديثة، مصر، أصول التسويق المعاصر لمبيئة العربيةمحمد العزازؼ ،أحمد ادريس:   1

2
، رسالة ماجستير -دراسة حالة –دور نظام المعمومات التسويقية في التخطيط لمنشاط التسويقي والرقابة عميو فراحتية العيد:   

فرع التسويق، قسم عموم التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة محمد بوضياف بالمسيمة، عموم التسيير، 
 .50، ص2005-2006

 نظام الدعلومات التسويقية
 
 
 
 
 
 
 

 
 القرارات والاتصالات التسويقية

 مديري
 التسويق
 تحليل
 تخطيط
 تنفيذ
 رقابة

الاستخبارات 
 التسويقية

 البيئة التسويقية
 الاسواق الدستهدفة

 قنوات التوزيع
 الدنافسون
 الجماهير

 الدتغيرات البيئية العامة

تدعيم نظام 
 القرارات التسويقية

نشر وتوزيع 
 الدعلومات

تقدير الدعلومات 
السجلات والتقارير  الدطلوبة

 الداخلية

 يحول التسويق
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يوضح الشكل مفيوم نظام المعمومات التسويقية ويلاحع من الشكل أن عمى مديرؼ 
التسويق ان يقوموا بتحميل وتخطيط وتنفيذ الانشطة التسويقية المختمفة فيم مسؤولون بجمع 
المعمومات عمى البيئة التسويقية مثل الاسواق المستيدفة وقنوات التوزيع والمنافسين 

، بالإضافة الى العديد من المعمومات التسويقية في تقدير حجم المبيعات والجماىير المختمفة
والتكاليف والمخزون وكذا جمع وتنمية ىذه المعمومات وتحميميا وتوزيعيا في الوقت المناسب 

 1التسويقية.ت لممساعدة في اتخاذ القرارا

 ثانيا: خصائص نظام المعمومات التسويقية 

 يتسم نظام المعمومات التسويقية بالخصائص التالية: 

  نظام دائم: أؼ انو يعمل بشكل مستمر من اجل توفير البيانات والمعمومات وجعميا متاحة
 ؛في الوقت الذؼ تطمب فيو

  نظام موجو نحو المستقبل: يسعى لتوفير المعمومات عن ظروف الفترات المقبمة مما
 ؛ويقية الجيدةيساعد عمى اتخاذ القرارات التس

  صعوبة قياس المعمومات التسويقية: نظرا لان الكثير من المشكلات التسويقية ترتبط
 حبنواحي سموكية فانو يصعب تحويميا الى معمومات يمكن قياسيا

  ارتفاع تكاليف المعمومات التسويقية، نظرا لكثرة أنواع المعمومات التسويقية والحاجة
يترتب عمييا تكاليف كبيرة لمدرجة التي تجعل الكثير من  لمحصول عمييا بصفة مستمرة فانو

 2المؤسسات تتوقف عن جمعيا عند حد معين.

 ؛يقوم النظام بتخزين ودمج المعمومات التسويقية 

 ؛يتولى ىذا النظام عممية نشر المعمومات المستخدمة 

 ؛غالبا ما يعتمد النظام عمى استخدام الاعلام الالي 

                                                
  .261، صمرجع سابقمحمد أحمد حسان،   1
 .18، ص2002مصر،  ، مؤسسة طيبة لمنشر والتوزيع، الاسكندرية،المعمومات والبحوث التسويقيةأبو عمفة عصام الدين امين:   2
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 ؛دة لبحوث التسويقان النظام ليس تسمية جدي 

 .1تحميل المعمومات باستخدام النماذج الرياضية 

(: خصائص نظام المعمومات التسويقية2الشكل رقم)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 من اعداد الطالبة اعتمادا عمىالمصدر: 

 Scribd.com/doc/110098512تاريخ الاطلاع 24/03/2021 

                                                
1  

، رسالة -دراسة حالة مجمع ىنكل -دور نظام المعمومات التسويقية في اتخاذ القرار التسويقيرشيدة بن الشيخ الفقون:   1
ماجستير عموم التسيير، تخصص تسيير المؤسسات ، قسم عموم التسيير، كمية العموم الاقتصادية وعموم التسيير، جامعة منتورؼ 

 .81، ص2006-2005قسنطينة، 

 نظام الدعلومات التسويقية

 معنية بالدستقبل

مركبة من أفراد 
 ومعدات

تطبيق لدفهوم 
النظم في مجال 

 التسويق

عدم استخدامه  مستمرة
 يمثل اسرافا
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 المطمب الثاني: أىمية نظام المعمومات التسويقية
تظير أىمية نظام المعمومات التسويقية من خلال عمل النظام وتوفير المعمومات في 

وتتجمى أىمية النظم المعمومات التسويقية في ما الوقت المناسب وبالجودة والدقة المناسبتين 
 1يمي:

توفير المعمومات المساعدة في اتخاذ القرارات التسويقية المختمفة اذ أنيا الى جانب ما  (2
يقوم بو النظام من اعداد المعمومات بطريقة ممخصة عمى كل بديل وأثرىا عمى الأىداف 

كل ما ساعد ذلك عمى تحقيق أمن نتائج المطموبة، فكل ما توافرت معمومات كافية ودقيقة 
 ؛في التخطيط والتنفيذ والرقابة للأنشطة التسويقية

تتميز نظم المعمومات التسويقية بأنيا تنظر الى الاعمال ككل وليس كأجزاء منفصمة اذ  (8
ترتبط نظم المعمومات بين سياسات المؤسسة الخاصة بالإنتاج والتمويل والشراء والتخزين 

 ؛سويقية وتضعيا في قالب واحد وتحمميا بشكل متكاملوالسياسات الت

تمكن منظم المعمومات التسويقية من استخراج مجموعة ضخمة من المعمومات بشكل  (3
تمقائي يساعد عمى حساب جدوػ كل الانشطة التسويقية فيمكن حساب نصيب كل عميل، 

يمكن أن يحدد وكل سمعة وكل رجل بيع ومساىمة كل عنصر في ارباح المنظمة، وبالتالي 
اتجاىات وسياسات الادارة ورغم ذلك فان ىذه النظم تقمل الى حد كبير مكان تخزين 

 ؛المعمومات المستخدمة في المنظمة

امكانية تعديل المعمومات دون جيد خلال النظام الحاسب الالي والاجابة عمى اؼ اسئمة  (4
أن تستخدم في تحميل النشاط تتعمق بالعملاء أو السمع أو رجال البيع بشكل فورؼ كما يمكن 

 اليومي، فضلا من امكانية استخدام ىذه المعمومات في تقييم كفاءة السياسات التسويقية.

 

                                                
   .76، ص2007، دار الخمدونية لمنشر والتوزيع، الجزائر، تحميل السوق : يحو عيسى، وآخرون  1



 نظام المعمومات التسويقي والميزة التنافسية                                            الأولالفصل 
 

 

24 

 المطمب الثالث: عناصر نظام المعمومات التسويقية
يظم ىذا المطمب عناصر نظام المعمومات التسويقية حيث سنتطرق في ىذا المطمب  

 الى مدخلات وعمميات المعالجة نظام المعمومات التسويقية والمخرجات والتغذية 

 أولا: المدخلات

حيث تعد الاساس في توليد المخرجات المطموبة من قبل المستفيدين اذ تقتضي  
واصفات المطموبة وتتمثل ىذه المخلات في البيانات والحقائق الضرورة توفير المدخلات بالم

والمواصفات المتعمقة بواقع البيئة الداخمية لممؤسسة والتي تعكس طبيعة الجيات التي تتفاعل 
معيا المؤسسة بوصفيا نظام مفتوح وىذه الجيات ىي المستيمك، المورد، المنافسون، 

تحادات والجمعيات، ومختمف العوامل الدينية المؤسسات الحكومية، المؤسسات المالية، الا
والاجتماعية والثقافية، وىذه المدخلات توفرىا ثلاث أنظمة تم ذكرىا في مكونات نظام 
المعمومات التسويقية والتي تمثمت في نظام الاستخبارات التسويقية ونظام المجالات الداخمية 

 1وبحوث التسويق.

 ثانيا: عمميات المعالجة

الانشطة والفعاليات في نظام المعمومات التسويقية، والتي ينجزىا ىذا  ويقصد بيا 
النظام بيدف تحويل المخلات)البيانات( الى مخرجات)معمومات( حيث يتولى ىذه العممية 
الحاسب الالي من خلال الذكاء الصناعي طبقا لبرامج معينة، وتتمثل ىذه الانشطة 

مية تحصيل البيانات من مصادرىا الداخمية والعمميات في التصفية والتي تأتي بعد عم

                                                
، ص 8008، دار إثراء، عمان، الأردن،مدخل إلى تكنولوجيا المعمومات التسويقيةمحمد عبد حسين الطائي، تيسير محمد العجارمة:  1

82. 
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والخارجية، بعدىا تأتي عممية الفيرسة والتي تشمل عمى عممية التصنيف والترتيب ثم اعداد 
 1التقارير، ومن ثم التخزين والتحديث، وصولا الى استرجاع المعمومات.

 ثالثا: المخرجات

يسمح باستخلاص معنى وتتمثل في المعمومات التي اصبحت ليا دلاة معينة مما  
معين يساعد صانع القرار باستجلاء الامور وتقييم الموقف، ويجب عمى مخرجات ىذا النظام 
أن تكون بالمواصفات المطموبة والتي تمبي حاجات المدراء، وىذه المعمومات تظير في شكل 

 2تقارير حيث تنقسم ىذه الاخيرة الى:

 

العمل التسويقي بالمؤسسة كتحميل حيث تتعمق بسير معمومات خاصة بالعمميات:  - أ
 ؛المبيعات اليومية وغيرىا

: تساعد عمى وضع الخطط القصيرة الاجل وثمل تقسيم أنشطة المزيج معمومات تكتيكية - ب
 ؛التسويقي وغيرىا

: وىي خلاصة المعمومات التسويقية المستخمصة من النظام معمومات استراتيجية - ت
المدػ، ودراسة امكانيات تقديم سمع وخدمات لمساعدة الادارة في وظيفة التخطيط طويل 

جديدة لمسوق والتنبؤ، بالإضافة الى تحميل نقاط القوة والضعف بين المؤسسة والمنافسين في 
 كل منتج.

 رابعا: التغذية العكسية

ىي العنصر الذؼ يتم من خلالو قياس مخرجات نظام المعمومات التسويقية عمى وفق 
معايير محددة ويرتكز عمى المقارنة بين المعمومات التسويقية التي تم توفيرىا فعميا من قبل 
النظام وبين المعمومات المستيدفة والمخطط توفيرىا بيدف تحديد الانحرافات وتشخيص 

                                                

  
1
 .227، ص8005مؤسسة حورس لمنصر، القاىرة، مصر، ، مبادئ التسويقالصيرفي محمد:  

2
 .132، ص1992، مكتبة عين شمس، القاىرة، مصر، التسويق مدخل تطبيقي طمعت أسعد عبد الحميد: 
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ا أن التغذية العكسية تكتسب أىمية خاصة نظرا لارتباطيما أسبابيا وتصحيحيا، كم
بالمخرجات وييمو صنع القرارات والتي تعد معيار لقياس فعالية ىذا النظام واذا ما أسيمت 
المعمومات في نجاح الميمة عدت مطابقة لممعيار وبخلافو يتم اعادة النظر في مدخلات 

 1م تمخيصيا في الشكل التالي:النظام وعمميات المعالجة وكل ىذه العناصر ت

(: عناصر نظام المعمومات التسويقية3الشكل رقم)  

 

 

 

 

 

 

 

 

، اثراء، نظم المعمومات التسويقية)مدخل الى تكنموجيا المعمومات(محمد عبد حسين الطائي، تيسير محمد العجارمة: المصدر: 
 .39،ص8005عمان، الأردن، 

                                                
1
، اثراء، عمان، الأردن، نظم المعمومات التسويقية مدخل الى تكنموجيا المعموماتمحمد عبد حسين الطائي، تيسير محمد العجارمة:  

 ..39ص، 2005
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الداخلية                                         البيئة

 

 قرارات الدزيج التسويقي

 العمليات الدخلات

 نظم الدعلومات الفرعية

البيئة 
 الخارجية

البيئة 
 الخارجية

 الدخرجات

 تجميع البيانات

 تصنيف البيانات
 البياناتفهرسة 

 اعداد الدعلومات
 تخزين الدعلومات

 تحديث

 بيانات عن:
 التكاليف
 الدبيعات

 الدوارد الدتاحة
 ظروف البيئة

 معلومات عن:
 مزيج الدنتج

 مزيج التسعير

 مزيج الترويج
 مزيج التوزيع

 التنفيذ
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 المطمب الرابع: مكونات نظام المعمومات التسويقية
في عالم الاعمال المعاصرة والمتغيرات البيئية المستمرة يجعل من اكتشاف الفرص توليد 

اقة دفع ىامة ومناسبة، وىذا يجذب الانتباه الى مكونات نظام المعمومات التسويقية والتي ط
 تشمل:

 ؛ت والتقارير الداخميةلوج نظام ا 

 ؛نظام الاستخبارات التسويقية 

 ؛نظام بحوث التسويق 

 نظام دعم القرارات التسويقية. 

 ت والتقارير الداخميةجلالسأولا: نظام ا

المستخرجة من البيئة الداخمية لممنظمة أؼ المعمومات المجمعة المقصود بو البيانات 
جلات سمن داخل المنظمة عمى شكل تقارير دورية، فمعظم مديرؼ التسويق يستخدم ال
 والتقارير الداخمية بانتظام لمقيام بالتخطيط اليومي والتنفيذ والرقابة لمختمف الانشطة.

من مصادر مختمفة ضمن  جلات الداخمية ىي معمومات مجمعةسمعمومات ال
المنظمة بغية التعرف عمى المشكلات التسويقية والفرص المتاحة أمام المنظمة وتتميز 

مقارنة مع المصادر  المعمومات التي يتم الحصول عمييا داخل المنظمة بسرعة وقمة التكاليف
 1.الاخرػ 

ومات التي يتم وىناك العديد من المصادر الداخمية يمكن الاعتماد عمييا لتوفير المعم
 2تخزينيا في قاعدة البيانات، يمكن الحصول عمييا من مصادر متعددة ومنيا:

                                                
1
Jean Jaque lanbin:le marketing stratégique du marketing et opérationnel, Edition science inter, 

4édition, France, 1998,p718. 

 
  .117، ص2010الطبعة الاولى، الاسكندرية، مصر،  أسس التسويق الحديث،محمد عبد العظيم أبو النجا،   2
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 ؛قسم المحاسبة والتمويل 
 قسم الانتاج؛ 
 ؛الزبون م  قسم خد 
 .قسم التسويق 

تكون نظم المعمومات التسويقية من السجلات الداخمية والاستخبارات التسويقية والبحوث 
التسويقية والشكل التالي يبين مكونات نظام المعمومات  التسويقية ونظم دعم القرارات

 1التسويقية.

 
 

(: مكونات نظام المعمومات التسويقي4الشكل رقم)  

 
، 8028، جامعة ال بيت، الأردن، نظم المعمومات التسويقية واىمية استخداميااسماعيل بدر الدين محمد: المصدر: 

  .30ص

 

 
                                                

 .30:، ص2012، جامعة ال بيت، الأردن، نظم المعمومات التسويقية واىمية استخداميا: اسماعيل بدر الدين محمد  1
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 ثانيا: نظام الاستخبارات التسويقية

يمكن تعريف نظام الاستخبارات التسويقية عمى أنو تمك الاجراءات والموارد التي 
 تستخدم لمحصول عمى المعمومات اليومية والتطورات ذات الصمة في البيئة التسويقية

يتكون نظام الاستخبارات التسويقية من مجموعة الاجراءات والمصادر المستخدمة 
ومات من خلال البحث المستمر في البيئة التسويقية بواسطة المديرين في مجال جمع المعم

 1وايصال المعمومات الى مديرؼ التسويق الذين يحتاجونيا.

والمقصود بالاستخبارات التسويقية تمك الانشطة المشروعة والقانونية والاخلاقية التي 
ماىي  يمكن من خلاليا جمع المعمومات عن المنافسين وبالتالي فان الاستخبارات التسويقية

الا لتعرف عمى اوضاع المؤسسات المنافسة والمعمومات اليومية الخاصة بتطورات بنية 
 2التسويق.

 حيث يقسم نظام الاستخبارات التسويقية الى الانواع التالية: 

وىي الطريقة التي تستخدم لمد الادارة بالمعمومات والبيانات الاستخبارات الداخمية:  -
ظمة ونتائجيا وتقييميا واتجاىيا المتوقع وموقعيا التنافسي الخاصة بمختمف أنشطة المن

 وأرباح وخسائر كل منتج وكل منظمة

ويمعب ىذا النوع من الاستخبارات دورا كبيرا في التنبؤ بمستقبل المنظمة ويمد 
 3المسؤولين في المنظمة بالبيانات الازمة لمعرفة موقف المنظمة الحالي والمستقبمي.

                                                
، 2006، دار اليازورؼ العممية لمنشر والتوزيع، الطبعة العربية، عمان ، الاردن، أسس التسويق ومفاىيم معاصرةثامر البكرؼ:   1

 .63ص
 .157، ص 2002الجديدة، الاسكندرية، مصر، ، الدار الجامعية أساسيات التسويقعبد السلام أبو قحف:  2 
، دار المناىج لمنشر والتوزيع، عمان، الاردن، ادارة التسويق التحميل التخطيطمحمود جاسم الصميدعي، رشاد محمد يوسف الساعد:  3

 .78، ص2007
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يقصد بيا الطريقة التي تجعل الادارة تمم بالمتغيرات البيئية الاستخبارات الخارجية:  -
الخاصة بمجال المنظمة كالمستيمكين والموردين والوسطاء والمنافسين والمؤسسات المساعدة 
كالبنوك وشركات النقل والتخزين والتامين وكذا المتغيرات البيئية المحيطة والظروف 

 اسية والقانونية والتكنموجية ومن أىم مصادر استخبارات التسويق ىي:الاقتصادية والسي

 ؛_موظفي المنظمة

 1_المنظمات والمزودين الخارجيين.

 ثالثا: نظام بحوث التسويق

بحوث التسويق ىي الوظيفة التي تربط بين المستيمكين أو العملاء وبين القائمين 
تستخدم ىذا الاخير في تحديد وتعريف الفرص بالنشاط التسويقي من خلال المعمومات التي 

والمشاكل التسويقية، وخمق وتعديل وتقييم التصرفات التسويقية، ومتابعة الاداء التسويقي 
وتحسين فيم العممية التسويقية وتحديد المعمومات المطموبة، لتحديد القضايا اليامة وتقييم 

ية جمع المعمومات والقيام بتحميميا الطرق الخاصة بجمع المعمومات، أو ادارة وتنفيذ عمم
 والتوصل الى النتائج وتطبيقات وتوصيميا الى متخذؼ القرار.

فيو اذن ذلمك النظام الذؼ يقوم بتصميم والتجمع والتحميل لمبيانات التي ليا صمة 
بوضع تسويقي معين يواجو المنظمة والحصة السوقية ودرجة الزبائن وسموك المستيمك 

 2التوزيع وأساليب ترويج النشاطات التسويقية. والاسعار وقنوات

 

                                                
1
بالتطبيق عمى قطاع الصناعات  مستوى استخدام نظام المعمومات التسويقية في اتخاذ القرارات المزيج التسويقيمصطفى شلابي:  

 .95، ص2008-2007، اطروحة دكتوراه عموم التسيير، كمية العموم الاقتصادية وعموم التسيير، جامعة الجزائر، بالجزائر الغذائية
2
الاسكندرية، ، الدار الجامعية لمطباعة، بحوث التسويق أسالب القياس والتحميل واختبار الفروضثابت عبد الرحمان ادريس:   

 13، ص2005مصر، 
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 وتتضمن  عممية البحوث التسويقية عدة خطوات وىي:

تحديد المشكمة ووضع تصميم البحث وتحديد جمع البيانات وتطوير نماذج جمع 
البيانات واختيار العينة بالإضافة الى جمع وتحميل وتفسير البيانات وبصفة عامة ىناك ثلاثة 

 التسويق وىي: أىداف لبحوث

الاستكشاف والوصف والتفسير والتي بسببيا تنقسم البحوث الى بحوث استطلاعية ووصفية 
 1وسببية.

.(: مراحل بحوث التسويق5الشكل رقم)  

 2 تمر بحوث التسويق بخمس مراحل موضحة في الشكل التالي:

 

 

 

 

حيث يبدأ البحث التسويقي عند تحديد المشكمة البحثية واليدف الاساسي لمبحث، 
والذؼ يسيل الوصول الى تحديد عممي لممشكمة محل الدراسة، ومن ثم تأتي المرحمة الثانية 
وىي مرحمة تحديد خطة الدراسة، ونقصد بذلك وضع خطة او تصوير لمدراسة أو البحث 

لذؼ يمكن أن يستخدم كدليل في تجميع وتحميل البيانات وبعد ذلك تتم جمع البيانات وتشمل ا
كل عمميات المسح التي يقوم بيا الفريق المكمف بالبحث التسويقي وبعد عممية الجمع تأتي 
خطوة تحميل البيانات تحميلا دقيقا باستخدام المنطق وأساليب تحميل البيانات واجراء عمميات 

                                                
1
 .307، ص1994، دار ىارون لمنشر، عمان، الاردن، مبادئ التسويق مدخل متكاملعقيمي عمر وصفي، واخرون:  

2
 .262، دار وائل لمنشر والتوزيع، مصر، صنظم المعمومات الاداريةحسان محمد أحمد:  

خطة البحث  تحديد الدشكلة
 الديداني

 سعر النتائج البياناتتحليل  تجمع البيانات
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ة والتحميمية ضمن المقاييس المستخدمة في ذلك ولاحقا يتم عرض النتائج في المرحمة احصائي
 1الاخيرة من مراحل البحث التسويقي.

 رابعا: نظام دعم القرارات التسويقية

يمكن تعريفو عمى أنو: نظام محسوب لو القدرة عمى تناول ومعالجة البيانات المتوفرة 
التسويقيين من تطبيق التحميلات وطرق نمذجة البيانات في نظام المعمومات بحيث تمكن 

 2والحصول عمى النتائج والاستفادة منيا.

وعرف عمى انو: مجموعة من الادوات الإحصائية  ونماذج القرارات والبرامج المعدة 
سمفا لمساعدة مديرؼ التسويق في تحميل البيانات وترشيد القرارات والتسويقية وتمكن من 

 3شرات والنتائج من المعمومات التي تم جمعيا.استخلاص المؤ 

 والذؼ يتضمن بدوره اداتين رئيسيتين ىما:

البنك الاحصائي: ويتضمن مجموعة متقدمة من الاساليب واجراءات الاحصائية تساعد  .2
مديرؼ التسويق في تحميل البيانات الى اكثر من مجرد حساب التوزيعات التكرارية ولانحرافات 

 ؛المعيارية

النماذج: ويحوؼ ىذا البنك مجموعة من النماذج التي تساعد المسوقين عمى تطوير بنك  .8
 وترشيد قرارتيم التسويقية عمى نحو افضل.

فنظام النماذج يوفر الاساليب الكمية التي تمكن الادارة ومدير التسويق من القيام بالتحميل 
اسب، وتعتبر بحوث العمميات الكمي لمبيانات والمعمومات المجمعة ومن ثم اتخاذ القرار المن

 1مجالا واسعا لصياغة النماذج.

                                                
1
 .50، ص2006، دار الفكر العربي ، الاسكندرية، مصر، الدوليةالتسويق وتحديات المنافسة عبد المحسن وتوفيق محمد:  

2
 .375:، ص2009، دار الحامد لمنشر والتوزيع، عمان، الاردن،  التسويق المعاصر :نظام موسى سويدان 

3
 دراسة حالة-دور نظام المعمومات التسويقية في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة والمتوسطةمفيدة يحياوؼ، حنان سبع:  

 .64، ص2013، مجمة الباحث، جامعة قاصدؼ مرباح ، ورقمة، الجزائر، 12، المجمد12، العدد-مؤسسة المطاحن الكبرى لمجنوب
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يوضح الشكل التالي انواع ثمث المعمومات وينبغي ملاحظة أن ىذه القائمة ليست 
قائمة لجامعة ولكنيا عمى سبيل المثال توضح ماىي المعمومات المطموبة والمتعمقة 

بالإضافة الى المقاييس التي يمكن  بالمتغيرات لمتحكم والمتغيرات غير قابمة لمتحكم التسويقي
 2استخداميا لقياس تأثيرىا عمى الاداء التسويقي بالمنظمة.

 

(: نظام تدعيم القرارات التسويقية6الشكل رقم)  

 

 

 

 

 

 

 

  .99ص ،مرجع سابق، محمد فريد الصحنالمصدر: 

 

                                                                                                                                                   
1
 .72، صمرجع سابق العزازؼ أحمد ادريس، محمد 

2
 .99القاىرة، مصر، ص2005، الدار الجامعية، التسويق المفاىيم والاستراتيجيات فريد الصحن: محمد 

 

 البنك الاحصائي

 تحميل الانحدار

 

 بنك نماذج القرارات

 نموذج تصميم النتائج

 تحميل الارتباط

 تحميل التمايز

 التحميل الطبقي

 نموذج التسعير

 نموذج الوسائل الاعلانية

 الاعلان نموذج ميزانية

 القرارات التسويقية البيانات التسويقية
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 المبحث الثاني: مدخل الى التنافسية
وتطورىا نظرا لأىمية التنافسية في ادارة الاعمال وكونيا شرط من شروط بناء السوق 

وتوسعيا سواء من حيث الحجم او من حيث وجود فروع ليا في مناطق مختمفة وجب عمينا 
التطرق الييا عبر عدة جوانب والمتمثمة في مفيوميا وأنواعيا والاسس العامة لبناء الميزة 

 التنافسية.

 وأنواعياالمطمب الاول: مفيوم التنافسية 
تعريف  تعاريف مختمفة اكثر دقة ووضوحا لىإسنحاول التطرق : تعريف التنافسية: أولا

منظمة التعاون الاقتصادؼ والتنمية التنافسية بانيا: الدرجة التي يمكن وفقيا في شروط سوق 
حرة وعادلة انتاج السمع والخدمات التي تواجو الاذواق في السوق العالمية وفي نفس الوقت 

 1تحقق مستوػ معيشة متزايد عمى المدػ الطويل.

: عمى أنيا القدرة عمى تزويد المستيمك بمنتجات وخدمات بشكل j_lnrighin عرفيا
أكثر كفاءة وفعالية من المنافسين الاخرين من الصعيد العالمي في ظل غياب الدعم 

 2والحماية من قبل الحكومة.

تعرف التنافسية ايضا عمى أنيا: القدرة عمى الصمود أمام المنافسين بغرض تحقيق 
 3ية ونموا واسع واستقرار وابتكار وتجديد.الاىداف من ربح

ونستخمص من ىذه التعاريف أن التنافسية ىي كل شيء ايجابي يسمح لممؤسسة 
 باكتساب حصة في السوق من جية وتحقيق أرباح من جية أخرػ.

 
                                                

1
 .96، ص2010، الدار الجامعية، القاىرة، مصر، العولمة وقضايا اقتصادية معاصرةعمر الصقر:  

2
، التنافسية كآلية من اليات العولمة الاقتصادية ودورىا في دعم جيود النمو والتنسيق في العالممصطفى احمد حامد رضوان:  

 .21الدار الجامعية، مصر، ص
3
 .102، ص2001، دار الغريب لمنشر، مصر، البشرية الاستراتيجيةادارة الموارد عمى السممي:  
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 خصائص التنافسية

 تتميز التنافسية بالخصائص التالية:

 ؛التنافسيةالتحول من الميزة النسبية الى الميزة  (2

 ؛سرعة الانتشار الجغرافي لظاىرة الرواج والكساد (8

 ؛التحول من المنافسة المحمية الى المنافسة العالمية (3

 ؛اتساع انتشار التحالفات الاستراتيجية (4

تنشأ التنافسية من خلال تطوير المنتجات والخدمات الجديدة، فبمجرد قيام منظمة ما  (5
المنظمات الاخرػ الى محاكاتيا مما يشكل خطرا بإطلاق منتج جديد في السوق تتسابق 

 حقيقيا عمييا.

 1 ومن الاسباب التي جعمت التنافسية الركن الاساسي في نظام الاعمال المعاصرة:

ضخامة وتعدد الفرص في السوق العالمي بعد تحرير التجارة العالمية ووضع اتفاقية  - أ
 ؛الجات

متابعة المتغيرات الدولية نتيجة تطور وفرة المعمومات عن الاسواق العالمية وسيولة  - ب
 ؛أساليب الاتصال

 ؛سيولة الاتصال بين مختمف المؤسسات وفروعيا ووحداتيا عبر شبكات الانترنت - ت

 زيادة نشاطات البحث والتطوير وتسارع عمميات البحث والتطوير. - ث

 

 

 
                                                

1
، رسالة ماجستير عموم التسيير، فرع ادارة أعمال، قسم عموم التسيير، دور الجودة في تحقيق الميزة التنافسية لممؤسسةفمة العييار:  

 .85، ص2005-2004كمية العموم الاقتصادية وعموم التسيير، جامعة الجزائر، 
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 ثانيا: أنواع التنافسية

ان التنافسية عمى صعيد المؤسسة تسعى الى كسب حصة في السوق الدولي، أما تنافسية 
لقطاع متمثمة بمجموعة من المؤسسات الدولية، أما تنافسية مستويات مختمفة باختلاف محل 

 الحديث فييا اذا كان من شركة، عن قطاع أو دولة، ويمكن تمخيصيا في: 

القدرة عمى تزويد المستيمك بمنتجات وخدمات التنافسية عمى مستوػ المؤسسة: ىي  (2
مبتكرة اكثر كفاءة وفعالية من المنافسين الاخرين في السوق الدولية، ما يعني نجاحا مستمرا 
ليذه المؤسسة عمى الصعيد العالمي ويتم ذلك من خلال رفع انتاجية عوامل الإنتاج وىذا 

يا ىو ما قد يمكنيا في النياية من الارتقاء بتصميم منتجاتيا وتحسين جودتيا ونقص تكمفت
الصمود في وجو المنافسين في السوق الوطنية من جية ومن النقاد بنجاح الى الاسواق 
الخارجية من جية أخرػ، وعند المستوػ يمكن التحدث عن تنافسية المؤسسات سواء انتمت 

 .1الى القطاع العام أو الخاص

في دولة ما عمى تحقيق نجاح مستمر في تنافسية القطاع: ىو قدرة شركات قطاع معين  (8
الاسواق الدولية دون الاعتماد عمى الدعم والحماية الحكومية، وبالتالي تتميز في ىذا القطاع 
وتقاس تنافسية صناعة معينة من خلال الربحية الكمية لمقطاع وميزانو التجارؼ اضافة الى 

لتنافسية ىي التي تتضمن شركات مقاييس متعمقة بالكمفة والجودة فالصناعة التي تتمتع با
 .2قادرة عمى التنافس في الاسواق المحمية

 

تنافسية الدولة: ىي قدرة البمد عمى تحقيق معدل مرتفع ومستمر لمستوػ دخل افراده  (3
ويتحقق ذلك في تحسين الانتاج الذؼ يؤدؼ الى زيادة في الارباح الذؼ بدوره يؤدؼ الى رفع 

نموا مرتفع ومستمر لدخل الفرد أو ىي قدرة البيئة  الاجور، الامر الذؼ يضمن معدل
الوطنية)الدولة( عمى دعم تنافسية المؤسسات وتنميتيا، حيث ان ىذه البيئة قد تكون معززة 

                                                
1
 .8، ص2004، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، إدارة الموارد البشرية رؤية مستقبميةراوية حسن:  

2
 .26، ص1993، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، : مبادئ الاقتصاد الحديثعبد المطيف بن أشنيو 
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لتنافسية المؤسسات أو معوقة ليا، ومن ثم فان أداء المؤسسات يتحدد بطبيعة البيئة التي 
وفرة وندرة عوامل معينة، حجم الدولة، عدد تعمل فييا، والتي تتحدد بدورىا بظروف بعضيا ك

سكانيا...، وبعضيا خاص بالسياسات والتشريعات الاقتصادية والاجتماعية التي تضعيا 
الدولة وبطبيعة الدور الاقتصادؼ الذؼ تمارسو الدولة والذؼ يحدد علاقاتيا بالمؤسسات 

 .1ومدػ انفتاحيا

 ثالثا: أىمية التنافسية: 

 بحت التنافسية الوسيمة الفعالة لمواجية التحديات التالية:في الوقت الحالي اص
حتمية اكتساب القدرة مع التعامل في سوق مفتوح لا تتوفر فيو أسباب الحماية والدع  (2

 ؛التي اعتادت المؤسسات التمتع بيا فيما قبل عصر العولمة والتنافسية

تتناسب مع حركية  ضرورة التخمص من أسباب العمل النمطية والتقميدية التي لم تعد (8
 ؛الاسواق وضغوط المنافسة والتحول الى أساليب مرنة ومتطورة

ضرورة التحرر من أثر الخبرة الماضية والاكتفاء عمى الذات وأىمية الانطلاق الى  (3
المستقبل واستباق المنافسة بتطوير المنتجات والخدمات وأساليب الاداء الى كسب ثقة وولاء 

 ؛العملاء

في عمميات المنظمة وتوجياتيا في قراءة وادراك صحيح لحالة السوق، أىمية الانطلاق  (4
ورغبات العملاء، وممارسات المنافسين الحاليين والمحتممين، والعمل عمى سد الفرص أمام 

 ؛ىؤلاء المنافسين

                                                
1
مجمة المستقبل العربي ، مركز دراسات الوحدة ، 214عدد، الدور الدولة والتعاون العربي في رفع القدرة التنافسيةابراىيم العيسوؼ:  

 ..98، ص2000لبنان، العربية،
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أىمية تنمية الاستثمار في القدرات التنافسية لممؤسسة وىي كل ما يميزىا عن المنافسين  (5
 .1ملاء الحاليين والمرتقبينمن وجية نظر الع

 المطمب الثاني: مفيوم الميزة التنافسية وخصائصيا
 أولا: تعريف الميزة التنافسية

: تنشأ الميزة التنافسية بمجرد توصل المؤسسة الى Michaeleporterتعريف 
اكتشاف طرق جديدة أكثر فعالية من تمك المستعممة من قبل المنافسين حيث يكون بمقدورىا 

 2ىذا الاكتشاف ميدانيا وبمعنى اخر احاث عممية ابداع بمفيومو الواسع. تجسيد

يعرف عمي السممي الميزة التنافسية بانيا مجموعة الميارات والتكنولوجيات والموارد 
 3والقدرات التي تستطيع الادارة تنسيقيا واستثمارىا.

ناجح، الفوق ونظرا تتضمن التنافسية كل من الاستعداد، المواجية، المنافسة، البيع ال
لتزايد حدة المنافسة أصبح تعزيز القدرة التنافسية يمس جانبين الاول ىو التميز عمى 

 4المنافسين والثاني القدرة عمى التأثر واستقطاب ميول العملاء.

ويمكن اعطاء تعريف شامل لمميزة التنافسية من خلال التعاريف السابقة الميزة 
ج شيء جديد من خلال الميارات والتكنولوجيات والموارد التي التنافسية في اكتشاف أو انتا

 تمتمكيا المؤسسة والتي تميزىا عن باقي المنافسين.

 

                                                
ورقة بحثية في الممتقي دور اليقظة الاستراتيجية في الرفع من تنافسية المؤسسات الاقتصادية، فيروز زوفي، فاطمة الزىراء سكر:  1

الشمف،  لممؤسسات الصناعية خارج قطاع المحروقات في الدول العربية ، جامعةالدولي الرابع حول المنافسة والاستراتيجيات التنافسية 
 .56، ص2010نوفمبر 10و09يومي 

2
 Michael porter: l'avantage concurrentiel des nations,  inter edition, France,1993,p48. 

 .28، ص2010التعميم الجامعي، مصر، ، دار التنافسية وتأثيرىا عمى التجارة العربية والعالميةنيفين حسين:  3
4
 Henri Mahe de bioslandelle :dictionnaire de gestion, édition Economica, paris, p71. 
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 :ثانيا: خصائص الميزة التنافسية

من اجل اعطاء الميزة التنافسية مفيوم أوضح فذلك يظير من خلال خصائصيا         
ميزتيا التنافسية وىذه الخصائص تتمثل فيما التي يمكن أن تستخدم من قبل المؤسسة لتقييم 

 1 يمي:

 ؛تشتق من رغبات وحاجات العميل 
 ؛تقدم المساىمة الاىم في نجاح الاعمال 
  تقدم الملائمة الفريدة بين موارد المؤسسة والفرص في البيئة طويمة الامد وصعبة التقميد

 ؛من قبل المنافسين
 ؛تقدم التوجيو والتحفيز لكل المؤسسة 
 ،؛بمعنى أنيا تحقق بالمقارنة وليس بالمنطق نسبية 
 لتنافسية ليست حكرا عمى مؤسسة ما؛الميزة ا 
  التنافسية بالاستمرارية والتجديد؛تتميز الميزة 
 أثير الايجابي في مدركات العملاء؛تساىم في الت 
 ؛تؤدؼ الى تحقيق التفوق والافضمية عمى المنافسين 
  ؛مزايا تنافسية محل أخرػ وبسيولة إحلال إمكانيةتكون مرنة، بمعنى 
 ميكية لمعمميات الداخمية لممنظمة؛تعطي الميزة حركية ودينا 
 ؛تقدم قاعدة لمتحسينات اللاحقة 
 .تنتج من داخل المؤسسة وتحقق قيمة ليا 

 

 

                                                
، مجمة الباحث، 11العدد ،-دراسة حالة مجموعة من المصارف السورية-دور المعرفة في تحقيق الميزة التنافسية وىيبة داسي:   1

 .168، ص2012جامعة قاصدؼ مرباح، ورقمة، 
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 : الاسس العامة لمميزة التنافسية المطمب الثالث
 أىميا:يدخل في بناء المزايا التنافسية العديد من العوامل 

الكفاءة، الجودة، التجديد والاستجابة لحاجات العملاء، وىي التي تمثل اسس البناء العامة 
لممزايا التنافسية التي يمكن لأؼ شركة أن تتبناىا بغض النظر عن مجاليا الصناعي أو 

 المنتجات أو الخدمات التي تنتجيا أو تقدميا.

المدخلات الى مخرجات والمدخلات ىي عوامل : ما المؤسسة الا أداة لتحويل الكفاءة (2
أساسية لمنتاج مثل العمالة والارض ورأس المال والادارة والميارة التكنموجية، أما المخرجات 
فيي عبارة عن السمع والخدمات التي تنتجيا الشركة، وان أبسط قياس لمكفاءة يتمثل في 

كانت الشركة أكفر كفاءة كمما قل  مقدار المدخلات المطموبة لا نتاج مخرجات معينة، وكمما
 1مقدار المدخلات المطموبة لإنتاج مخرجات معينة.

: أن المنتجات ذات الجودة ىي السمع والخدمات التي يمكن الاعتماد عمييا والثقة الجودة (8
بيا لا نجاز الوظائف المصممة لأدائيا، وىذا المفيوم ينطبق عمى مجالات عديدة سواء 

لاء بأحد البنوك أو غيرىا، ويعتبر تأثير الجودة العالية لممنتج عمى كانت قسم خدمات العم
المزايا التنافسية تأثيرا مضاعفا، فأقل وقت يضيعو العامل يؤدؼ الى خروج منتجات او 
خدمات ذات مستوػ أقل من المستوػ القياسي، وىكذا يفرض اسعار عالية لمنتجاتيا، ولكن 

 2يؤدؼ أيضا الى تحقيق التكمفة.

 

: يمكن تعريف التجديد عمى انو أؼ شيء جديد او حديث يتعمق بطريقة ادارة تجديدال (3
الشركة أو المؤسسة التي تنتجيا ويشتمل التجديد عمى كل تقدم يطرا عمى أنواع المنتجات 

                                                
1
، ترجمة رفاعي محمد رفاعي وسيد أحمد عبد المتعال، دار المريخ، الادارة الاستراتيجية مدخل متكاملشارلز ىل، جاريث جونز:  

 .196، ص2007السعودية، 
2
، 2003، مصر ،الأولى، دار النيضة العربيةالطبعة ، مدخل انتاجي التنافسية في القرن الحادي والعشرون  :أحمد سيد مصطفى 

 .17:ص
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وعمميات الانتاج ونظم الادارة واليياكل التنظيمية والاستراتيجيات التي تعتمدىا المؤسسة، 
ل أن التجديد يمثل أحد أىم الاسس البنائية لممزايا التنافسية، وعمى المدػ وربما تستطيع القو 

الطويل يمكن النظر الى المنافسة كعممية موجية بواسطة التجديد، ورغم أن كل عمميات 
التجديد لا يتحقق ليا النجاح، الا ان عمميات التجديد التي تحرز نجاحا يمكن أن تشكل 

ية لأنيا تمنح المؤسسة  شيئا خاصا، شيئا يفتقر اليو منافسوىا مصدرا رئيسي لممزايا التنافس
ويسمح التفرد لممؤسسة بفرض أسعار عالية لمنتجاتيا أو خفض تكاليف منتجاتيا بنسبة كبيرة 

 1مقارنة بمنافسييا.

: لتحقيق ىذا العامل بشكل متفوق، يتعين عمى المؤسسة أن الاستجابة لحاجات العميل (4
الميام بشكل أفضل من المنافسين في تحديد واشباع حاجات العملاء،  تكون قادرة عمى أداء

وعندئذ سيولي المستيمكون قيمة أكبر لمنتجاتيا، مما يؤدؼ الى خمق التميز القائم عمى 
 المزايا التنافسية.

ان تحسين جودة المنتج يجب ان تتماشى مع تحقيق الاستجابة لحاجات العميل، 
رة أؼ نقاش حول تمك الاستجابة لحاجات العميل، ألا وىو ويبرز لنا عامل اخر عند ادا

 2الحاجة الى موائمة السمع والخدمات مع المطالب الفردية والجماعية.

ىناك جانب أخر استدعى مزيدا من الانتباه ألا وىو وقت الاستجابة لمعميل، وىو 
وقت الاستجابة الوقت المستغرق بالنسبة لمسمعة حتى تسميميا أو الخدمة حتى أداءىا، ان 

لمعمل بالنسبة لصانع الآلات، وىو الوقت الذؼ يستغرقو للانتياء من تصنيع الطمبية 
وبالنسبة لمبنك ىو الوقت المستغرق لمعالجة قرض أو الوقت الذؼ يستغرقو العملاء في 

 3الوقوف في صف الانتظار أمام الصراف.

                                                
1
 .17، ص :المرجع نفسو 

2
Jacques castenlau, Loic Daniel, Bruno Mettling :. Le pilote stratégique, édition d’organisation, paris 

1999, p63.. 
 .16، صمرجع سابقأحمد سيد مصطفى،   3
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المصادر الاخرػ لاستجابة  بالإضافة الى الجودة والموائمة ووقت الاستجابة نجد أن
العميل ىي التصميم المتفوق والخدمات المتفوقة لما بعد البيع وعمميات الدعم، وكل تمك 
العوامل تدعم مبدأ الاستجابة لمعميل، وتييء الفرصة لممؤسسة لتمييز نفسيا عن منافسييا 

ولاء لمماركة  ان عممية التمييز بدورىا تمنح المؤسسة القدرة عمى ارسال وبناء، الاخرين
 1ولفرض أسعار عالية عمى منتجاتيا.

بأن رفع قيمة المؤسسة في السوق يتم من خلال الرفع من ميزتيا التنافسية  Mlorterصرح 
سواء ميزتيا في تخفيض التكاليف أو ميزتيا في التمييز، وىذه الميزة تتوقف عمى قدرة 

التحكم في التكاليف ويكن تمخيص  المؤسسة في تمييز منتوجاتيا، كفاءتيا وكذا قدرتيا في
 (: الاسس العامة لبناء ميزة تنافسية7الشكل رقم)2كل ىذا في الكل التالي:

 

 

 

 

 

 

 .262، صمرجع سابقجاريث جونز، ، شارلز ىل المصدر: 

 

                                                
 ..204، صمرجع سابقجاريث جونز، ، شارلز ىل 1

 .161، صالمرجع نفسو  2
 

 الجودة الدتميزة

 الاستجابة لحاجات العمل

 الابداع

 الكفاءة الدتميزة

 الديزة التنافسية
 _ التكلفة الدنخفضة

 _ التمييز
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 : خلاصة

الميزة  دورا ىاما في زيادة مما سبق يمكن القول أن نظم المعمومات التسويقية تمعب     
التنافسية مما خمقت صراعات تنافسية ميمة بين المؤسسات، مما ولد مؤسسة تنافسية وأخرػ 

واستمراريتيا ضمن شروط المنافسة غير تنافسية، وأصبحت المؤسسات تبحث عن تطورىا، 
بالبحث المتواصل عن الميزات التنافسية التي تمكنيا من  اكتساب مراكز تنافسية ميمة سواء 
بتخفيض تكاليف الانتاج أو بتمييز منتوجاتيا عن المؤسسات المنافسة، وتمعب جودة المنتوج 

المؤسسة تعزيز ميزتيا  أو الخدمة دورا أساسيا في المنافسة بين المؤسسات، حيث تستطيع
 التنافسية من خلال نظم المعمومات التسويقية.

 

 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 



 -بوسعادة-دراسة ميدانية  بمصحة سيدؼ ثامر                                           الثانيالفصل 
 

 

45 

 تمييـد 
محاولة و  تعتبر الدارسة الميدانية وسيمة بحث ىامة، فمن خلاليا يتم تحصيل المعمومات    

إسقاط ما تم التوصل إليو في الجانب النظرؼ عمى أرض الواقع، سنقوم من خلال ىذا 
الفصل التطرق إلى تحميل بيانات الدراسة الميدانية والتي اعتمدت عمى تجميع البيانات من 

وقوف عمى دور نظام المعمومات التسويقية في زيادة الميزة التنافسية في مصادر متعددة لم
المؤسسة محل الدراسة، وفي الجزء الأخير من ىذا الفصل سيتم اختبار الفرضيات من خلال 

عميو تمت و  ومحاولة تقديم التوصيات المتعمقة بالدراسة،  Spssاستخدام البرنامج الإحصائي
 م موجز بالمصحة ثم:بداية تقديىيكمة ىذا الفصل 

 
  ؛المبحث الأول: منيجية الدراسة الميدانية 

 المبحث الثاني: تحميل نتائج الدراسة واختبار الفرضيات.
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 تقديم بالمؤسسة:
بمقتضى  8003مارس 25تم اشاء المصحة الطبية الجراحية سيدؼ ثامر بتاريخ 

والمتعمق بحماية وترقية الصحة، وبمقتضى  2985فيفرؼ 26المؤرخ في  05/85القانون رقم 
المحدد لشروط انجاز فتح وتسير  2988اكتوبر28المؤرخ في  804/88المرسوم رقم 

الخاصة  2998فيفرؼ  86الصادرة بتاريخ   328العيادات الخاصة، وبمقتضى التعميمة رقم 
 بالنظام المطبق فيما يخص العيادات الجراحية الخاصة.

 المصحة ىي وزارة الصحة والاسكان واصلاح المستشفيات. والييئة الوصية عمى
بإجراء الفحوصات الطبية والعمميات  8005أوت  02بدأت المصحة نشاطيا في 

الجراحية في عدة تخصصات، والقيام بالتحاليل الطبية واجراء الاشعة الراديو متنوعة، وقد 
قسم امراض النساء شيدت المصحة تطورات عديدة من بينيا اضافة جراحة الاعصاب و 

، حيث شيدت في ىذه السنة زيادة كبيرة في عدد 8008والتوليد وجراحة الاطفال في 
، واضافة قسم تصفية الكمى في 8020الموظفين بيا، كما تم اضافة جراحة الفك والوجو سنة 

8022. 

(: الييكل التنظيمي لمصحة سيدي ثامر08الشكل رقم )  
 الطابق الثالث          الطابق الثاني              الطابق الارضي             الطابق تحت أرضي 

 
 
 
 
 

 
 عمى الوثائق الداخمية لممصحة عتمادلاباالمصدر: من اعداد الطالبة 

 مطعم
 قاعة أكل

 

 غرف العمميات
 مصمحة الانعاش

 

 مصمحة حفظ الجثث
 استعجالات طبية جراحية

 مصمحة الاشعة
 

 الاستقبال
 المخبر التحاليل

 الادارة
مكاتب التسيير المتخصص مصمحة 

 التمريض
 جراحة الرجال والنساء مصمحة

 مصمحة الولادة

 العيادةمخطط 
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 الميدانية الدراسة منيجية: الأول المبحث
 في للانطلاق الأساسية قاعدتو الباحث عمييا يبنى منيجية أسس عممي بحث لكل إن

 تتسم حتى الباحث يتبناه الذؼ المرشد بمثابة المنيجية الأسس ىذه البحث، وتكون  عممية
 البحث ومن موضوع المشكمة تشخيصو  دراسة عمى فيو يساعد الموضوعية،و  بالدقة دارستو

دور  معرفة في المتمثمة دراستنا، عمييا تقوم التي المنيجية الأسس سنبين المبحث خلال ىذا
 ثامر سيدؼ لمصحة الميزة التنافسيةنظام المعمومات التسويقية في زيادة 

 الدراسة عينةو  مجتمع: الأول المطمب
 الدراسة مجتمع: أولا

 التيو  المتغير، يأخذىا أن يمكن التي المفردات القيم أو جميع عن عبارة المجتمع
 1القرار. متخذ أو الباحث تيم فيي حوليا عمى استنتاجات بالحصول نرغب

 الدراسة مجتمع وحصر الدراسة، نتائج عميو تعمم أن يمكن ما كل ىم الدراسة مجتمع 
 مجتمع يتمثلو  كمو، المجتمع إلى المجوء من بدلا العينة عمى لتبرير الاقتصار ضروريا يعد

 أن إلى ونظرا ببوسعادة، ثامر سيدؼ مصحة الذين يعممون في اعمال كافة في الدراسة
 الدراسة عمى جميع مفرداتو.اجراء  ولا يمكن كبير نسبيا، مجتمع الدراسة المجتمع

 

 الدراسة عينة: ثانيا
 الميدانية، البيانات منو تجمع الذؼ الدراسة مجتمع من جزء انو عمى العينة تعرف

 ككل المجتمع دراسة يتعذر فعندما منو، بطقة ما اختيرت من المفردات مجموعة وتمثل
 ومنيا وصفاتيا العينة بدراسة دراستو في تتم الاستعانة عممية أو اقتصادية أو فنية سبابلأ

 2.منو ىذه العينة الذؼ تم الاصمي المجتمع خواص نستنتج أن نستطيع

                                                
1
الطبعة الثانية، دار وائل لمنشر  ،Spssالاساليب الاحصائية في العموم الادارية تطبيقات باستخدام صلاح الدين حسين الييتي:  

 .28، ص2006والتوزيع، عمان، الاردن، 
2
 .29، صمرجع سابقصلاح الدين حسين الييتي،  
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 البشريةو  التكاليف المادية إلى بالنظرو  عددىم لكثرة مفرداتو جميع عمى الدراسة إجراء لتعذر 
صغيرة، بمغ عددىا  بسحب عينة العشوائية العينة أسموب الوقت، حيث تم اعتماد وعامل

ثلاثون عاملا في مصحة سيدؼ ثامر ببمدية بوسعادة _ولاية المسيمة_  حيث قمنا بتوزيع 
ال  8082ماؼ  83ثلاثون استبيان، واسترجعناىم جميعا وكان ذلك في الفترة الممتدة من

 .8082ماؼ 85

 الميدانية البيانات جمع وأدوات المتبع المنيج: الثاني المطمب
 المتبع المنيج: أولا

 الموضوع لطبيعة ونظرا التحميمي، الوصفي المنيج الميدانية الدراسة في استخدمنا
 خلال من عمييا الحصول سيتم الدراسة، إشكالية لمعالجة البيانات اللازمة فان المتناول
حول نظام  أراءىم معرفةو  ببوسعادة، ثامر سيدؼ العمال بمصحة استقصاء محاولة

 ىذه إلى وبالنظر زيادة الميزة التنافسية، في الأخيرة ىذه المعمومات  التسويقية واثر
 ىذا تميز التي الخصائص يتفق مع التحميمي الوصفي المنيج استخدام فإن المعطيات
 أن بحيث منظم، عممي بشكل التفسيرو  التحميل طرق  من المنيج ىذا ويعتبر الموضوع،

 ممكنةو  تفسيراتو  شامل وصف إعطاء شأنيا من الآراء مختمفو  المعموماتو  البيانات تجميع
 مع موجود ىو ما بوصف يقوم المعمومات فيو معالجة أثناء متغيرات من ملاحظتو يمكن لما

 إلى ييدف المنيج الظواىر، وىذا بين العلاقاتو  الظروف بتحديد ييتم وىو وتحميمو، تفسيره
 بتجميع البيانات يبدأ حيث معين، إطار في أبعادىاو  خصائصيا بجميع الظاىرة دراسة

عمى  العوامل تأثير معرفة اجل من وتفسيرىا تحميميا محاولةو  تدوينياو  تصنيفياو  المعموماتو 
 في التحكم كيفية معرفةو  النتائج استخلاص بيدف وذلك الدراسة، محل الظاىرة أحداث

 1مسبباتو.
 

                                                
، الطبعة الأولى، الدار الجامعية الجديدة، الاسكندرية، البيع الشخصي وخدمة العملاء في المؤسسة الاقتصاديةميمون نبيمة:  1

 .155، ص2014مصر، 
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 الميدانية البيانات جمع أدوات: ثانيا
 المنيج في يستخدم أسموب أفضل كونيا الاستقصاء قائمة عمى دراستنا في اعتمدنا

  .المدروسة الظاىرة عن مباشرة إجابات عمى الحصول من اجل التحميمي، الوصفي

 نموذج انو اعتبار عمى لممبحوثين، يقدم البيانات جمع وسائل من وسيمة وىو: الاستبيان
 1معينة. بيانات عمى الحصول بيدف للأفراد توجو التي الأسئمة مجموعة من يضم

في  المتعمقة بنظام المعمومات التسويقية والميزة التنافسية النظرية المفاىيم ولإسقاط 
 سيدؼ في مصحة يعممون  الذينو  لمعمال موجو باستبيان دراستنا في الميداني، استعننا الواقع
دور نظام المعمومات التسويقية في زيادة الميزة  حول استطلاع  رأييم اجل من ثامر،

 شكمو إلى وصمت حتى مراحل بعدة الاستبيان تطويرو  صياغة عممية مرت وقد التنافسية
 .الدراسة أىداف استخدامو لتحقيق و  اعتماده تم الذؼ النيائي

 التالية:  لمخطوات الاستبيان وفقا إعداد تم المرحمة ىذه في :الأولى المرحمة
    - الدراسة بموضوع المباشرة العالقة ذات الدراساتو  الادبيات عمى الاطلاع تم

ابعاد  إلى تقسيموو  البحث، فرضياتو  الإشكالية مع يتوافق بما الاستبيان صياغة- 
 .وعبارات.

 -الأسئمة. طرح في الوضوحو  البساطة مراعاة

مجموعة من  عمى أولي بشكل عرضو تم الاستبيان صدق من ولمتأكد: الثانية المرحمة
 أساتذة وذلك ثلاثة عددىم البالغو  بالمسيمة، بوضياف محمد جامعة في المتخصصين الاساتذة
 المشرف قامت الأستاذ بمراجعةو  أراءىم ضوء وفي الاستبيان، وصحة عبارات دقة من لمتأكد

 خدمةو  فيما أكثر لتصبح الاخر بعضيا صياغة ا عادةو  العبارات تعديلو  الطالبة بحذف
 الدراسة. للأىداف

 التي في بداية الصفحة الاولى يتضمن النيائي شكمو في الاستبيان أصبح وقد  3صفحات: 
 باستخدام المعمومات الالتزام إلى الإشارة مع منيا، اليدفو  لمدراسة توضيحا تضمنت

                                                
 .156:، صالمرجع نفسو 1
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تضمنت و  الشخصية البيانات بعدىا المبحوثين، طمأنة بيدف وىذا العممي، البحث لأغراض
 عمى ىو التعرف منيا واليدف التعميمي، والمستوػ  السنو  بالجنس خاصة أسئمة أربعة

 الدراسة. محل العينة خصائص
وفي الصفحة الثانية مجوعة من الاسئمة الخاصة بنظام المعمومات، أما في الصفحة الثالثة 

 مجموعة من الاسئمة خاصة ب الميزة التنافسية.

 حدود الدراسة:
ماؼ  89الى  8082افريل25: تمت ىذه الدراسة في الفترة الممتدة من الحدود الزمنية

 ؛8082
 مر الواقعة ببمدية بوسعادة ولاية: تمت الدراسة ب مصحة سيدؼ ثاالحدود المكانية

 ؛-المسيمة-
: تمت الدراسة عمى عينة سحبت بطريقة عشوائية من العاممين بالمصحة الحدود البشرية

 عامل وعاممة. 30محل الدراسة تكونت من 
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 الميدانية البيانات تحميلو  عرض أدوات: الثالث المطمب
 الميدانية البيانات عرض أدوات: أولا

 بواسطة الدراسة ميدان من الضرورية المعموماتو  البيانات جمع بعد ايام من
 التكرارات،و  المئوية بالنسب مدعمة جداول في تمثيمياو  بتفريغيا ثم يوم لمقيام  الاستبيان،

 الدراسة. بفرضيات ربطياو  النتائجبغية استخلاص  تحميمياو  عمييا لمتعميق وىذا
 
 

 الميدانية البيانات تحميل أدوات: ثانيا
 الأدوات استخراج ، ثم Spssبرنامج جدول في تفريغيا يتم الميدانية البيانات جمع بعد
 عمييا التعميق ثم ومن تحميميا قصد الدراسة، متغيراتو  فرضيات مع تتناسب التي الإحصائية

 منيا: الأدوات بعض عمى التحميل في تم الاعتماد وعميو النتائج، استخلاصو 
 البيانات جمع أداة عمى الاعتمادية مدػ لاختبار وذلك: كرونباخ ألفا الثبات معامل اختبار 

 ؛الدراسة عمييا اشتممت التي المتغيرات قياس المستخدمة في
 شامل وصف لتقديم وذلك ية،لالاو  الإحصائية لدلالتيا تستعمل: والتكرارات المئوية النسب 

 لكل المئوية النسبو  التكرارات إلى السمات، بالإضافةو  الخصائص حيث العينة من لمفردات
 ؛محاور الاستبيانو  فارات

 مقاييس  أىم من الحسابي المتوسط يعتبر: المعيارية الانحرافاتو  الحسابية المتوسطات
 الاستبانة عمى الدراسة للإجابات عينةاستخدامو  أن حيث استخداما، المركزية وأكثرىا النزعة
 وبيان لقياس فيستخدم المعيارؼ  الانحراف أما العينة، أفراد الفقرة عند أىمية مدػ عن يعبر
أفراد  بين اتفاق ىناك ويكون  الحسابي، حول وسطيا الدراسة عينة مفردات إجابات تشتت
  ؛قميلا المعيارؼ  انحرافيا كان إذا معينة فقرة عمى العينة

 المتغير  تأثير نسبة لمعرفةو  الفرضيات صحة لاختبار :والمتعدد البسيط الانحدار تحميل
  1التابع. المتغير المستقل عمى

                                                
الشروق لمنشر والتوزيع، ، الطبعة الأولى، دار الاساليب التطبيقية لتحميل واعداد البحوث العمميةعبد الحميد عبد المجيد البمداوؼ:  1

 .243-242ص:-، ص2009عمان، الاردن، 
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 الميدانية الدراسةمنيجية وأدوات : الثانيالمبحث  
لمنيجية المستخدمة في الدراسة متضمنة كلا من إجراءات الدراسة ا يتناول ىذا المبحث      

الاختبارات اللازمة لمتأكد من صلاحية الأداة و الميدانية المتعمقة بالمنيج وتصميم الأداة 
 .بياناتياوطبيعة 

 المنيج والاجراءاتالمطمب الأول: 
من خلال دىا ومختمف أبعاالظاىرة موضوع الدراسة ب كل ما يتعمقبعد تحديد        
دور نظام المعمومات التسويقي في عمى الدراسات السابقة المتعمقة بموضوع البحث،  الاطلاع

والتحميمي، الذؼ ييدف إلى توفير البيانات والحقائق  المنيج الوصفي اتباعفقد زيادة التنافسية 
ة الدقيقة عن المشكمة موضوع البحث لتفسيرىا والوقوف عمى دلالاتيا، والوصول إلى المعرف

 والتفصيمية ليا وتحقيق تصور أفضل وأدق لمظاىرة موضوع الدراسة.
 المنيج المستخدمأولا: 

  مصدرين أساسيين لمبيانات ىما: تم استخدام
تم المجوء إلى  لتحميل مختمف البيانات ذات الطبيعية التحميمية ميدانيا المصادر الأولية: -

 ؛لمبحث جمع البيانات الأولية ممثمة في الاستبيان كأداة رئيسية
كما يستند  لمعالجة الإطار النظرؼ لمبحثوىي المصادر اللازمة  المصادر الثانوية: -

مختل المراجع ، والمتمثمة أساسا في عمييا كذلك في اتخاذ القرارات وتفسير النتائج الميدانية
 .رسائل الماجستير وأطروحات الدكتوراه، المقالات ،الكتبك

 عينةالمجتمع و الثانيا: 
كل من يمارس نشاطا إداريا أما وحدة التحميل فتمثمت في  من المجتمع المدروس يضم    

من الذين يزاولون نشاطا إداريا  عشوائيةجامعة محمد بوضياف المسيمة والتي تم اختيار عينة 
 فييا حسب ما يوضحو الجدول التالي:
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 (: استمارات الاستبيان الموزعة والمسترجعة01الجدول رقم )

 من الاجمالي النسبة العدد الاستبيانات

 %100 40 موزعةاستمارات 

 %85 34 مسترجعةاستمارات 
 %75 30 لمتحميل صالحةاستمارات 

 الاستبيان بالاعتماد عمىمن إعداد الطالبة  :المصدر

عمى عكال مصحة سيدؼ ثامر  استمارة (40)تم توزيع أنو من خلال الجدول  يتضح       
الاستمارات  أما عدد، %(85) استرجاع قدرت بـ: استمارة بنسبة (34)سترجع منيا ا  ببوسعادة 

 .من اجمالي الاستمارات الموزعة %(75)استمارة بنسبة  (30)المستخدمة فعميا لمتحميل ىو 

 ثالثا: أداة الدراسة 
 : تصميم الاستبيان -2

ممت الأداة        ولتحديد  بالاستناد إلى الدراسات السابقة والجانب النظرؼ لمبحث، ص 
عمى سمم ليكرت خماسي الأبعاد كمقياس درجات الاجابة لكل فقرة من فقرات تم الاعتماد 

 ( محاور أساسية، حسب الجدول التالي:03) ثلاثةفقرات المندرجة تحت ال عمى ىذهللإجابة 
 
 

 (: درجات مقياس الدراسة02الجدول رقم )

 الاختيار
غير موافق 

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق بشدة

[2059-1080] [1079-1000] المجال  [2060-3039]  [3040-4019]  [4020-5000]  

 5 4 3 2 1 الدرجة
 .الخماسي (Likertبالاعتماد عمى سمم ليكرت )من إعداد الطالبة : المصدر

لتحديد طول كل بعد من أبعاد مقياس ليكرت الخماسي )الحدود الدنيا والعميا(       
ثم تقسيمو عمى أبعاد المقياس  (4=2-5)المستخدم في محاور الدراسة، ثم حساب المدػ 

، وبعد ذلك تم إضافة ىذه القيمة إلى (0880= 4/5)الخمسة لمحصول عمى طول البعد أؼ 
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لواحد الصحيح إلى غاية الوصول إلى القيمة العظمى لممقياس أقل قيمة في المقياس وىي ا
كما تم ، من كل مجال لتفادؼ مشكل ازدواجية القيمثم  (0802)مع طرح القيمة  (5)القيمة 

 :حسب الجدول المواليتجزئة عبارات الاستبيان الى محاور 
 

 محاور الاستبيان(: 03الجدول رقم )

 إعداد الطالبة. المصدر:

 1يبين الجدول أعلاه ان محاور وأبعاد الاستبيان تم تقسيميا كالتالي:
المعمومات الشخصية الخاصة بمفردات العينة محل  وىو محور: المحور الأول -

 ؛المستوػ التعميمي، عدد سنوات العمل العمر، الجنس،الدراسة مشتممة عمى: 
نظم يشتمل عمى المحور عمى المتغير المستقل لمدراسة ممثلا في : الثانيالمحور  -

 ؛المعمومات التسويقية
بمختمف  .الميزة التنافسيةيدرس ىذا المحور المتغير التابع ممثلا في : الثالثالمحور  -

 أبعاده )الجودة، الكفاءة، الابداع، الاستجابة لمعميل(.

 
 
 

                                                
1
 )ممحق الاستبيان(. 1أنظر الممحق رقم   

 الفقرات البعد المحور
 المستوػ التعميمي، عدد سنوات العمل العمر، الجنس، الشخصيةالبيانات 

نظم المعمومات 
 24إلى  02من  المحور ككل التسويقية

 الميزة التنافسية

 28إلى  25من  الجودة
88إلى  29من  الكفاءة  

86إلى  83من  الابداع  

30إلى  87من  الاستجابة لمعميل  

30إلى  25من  المحور ككل  
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 : الاختبارات المستخدمة في التحميل -2
اختبار صدق وثبات أداة الدراسة ومعاجمة مختمف محاورىا واختبار فرضياتيا يتم بيدف 

 استخدام مجموعة من الأدوات والاختبارات الإحصائية بالاستعانة ببرنامج التحميل الإحصائي

(SPSS)  كالتالي( 86)النسخة: 
ؼ : لمتأكد من صلاحية وملائمة أداة الدراسة لمغرض الذاختبارات الصدق والثبات -

 ؛صممت من أجمو

 ؛: لتحديد مدػ اتباع البيانات المعاجمة لمتوزيع الطبيعياختبار التوزيع الطبيعي -
 ؛بين متغيرات الدراسة العلاقةلمعرفة قيمة واتجاه ومعنوية  معامل الارتباط: -

المتوسطات لموقوف عمى التوجو العام لإجابات وآراء و  كالتكرارات الاختبارات الوصفية: -
 ؛أفراد العينة

لقياس أثر المتغير المستقل عمى المتغير التابع وتحديد قيمتو واتجاىو  معامل الانحدار: -
، (Fisher)، اختبار فيشر (R2) ومدػ معنويتو مع الاستعانة بكل من معامل التحديد

 (.T-test)اختبار ستودنت 
 

 التحقق من ملائمة الأداة لمدراسة.المطمب الثاني: 
اختبار صدق وثبات الاستبيان، ملائمة الأداة لمدراسة عمى دراسة و التحقق من  يشتمل      

 (.اختبار الاتساق الداخمي لمفقرات بالإضافة إلى تحديد شكل البيانات )طبيعة التوزيع
 

 الصدق الظاىري )صدق المحكمين(أولا: 
 بيدفتم عرض أداة الدراسة في صورتيا الأولية لتحكيميا من قبل مجموعة من الأساتذة  

 1التأكد من سلامة بناء الأداة من مختمف الجوانب، خاصة من حيث:
 دقة وصحة صياغة الفقرات ومدػ مناسبة كل عبارة لممحور الذؼ تنتمي إليو؛ -
 مدػ قابمية الاستمارة لمعالجة مشكل الدراسة؛ -

                                                
1
 )ممحق قائمة المحكمين(. 2أنظر الممحق رقم   
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 اقتراح ما يرونو ضرورؼ من تعديل أو ادراج أو حذفو. -
 

وبناء عمى الملاحظات والتوصيات الواردة من لجنة التحكيم، تم إجراء ما يمزم من      
 حذف وتعديل لموصول إلى الشكل النيائي للاستمارة.

 اختبار الثبات ثانيا:
يقصد بثبات الأداة أنيا تعطي نفس النتيجة لو تم إعادة توزيعيا أكثر من مرة تحت نفس 

قرار في النتائج استمارة عند إعادة التوزيع، وفيما يمي الظروف والشروط، أؼ مدػ الاست
 نتائج اختبار الثبات:

 لمحاور الاستبيان (: اختبار الثبات04الجدول رقم )

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبة: المصدر

( Cronbach's Alpha)أن قيمة معامل الثبات ألفا كرومباخ  أعلاه يوضح الجدول     

 حين بمغ مستوػ الثبات ،(08826))نظم المعمومات التسويقية( قد بمغ  لممتغير المستقل

 (0.842)للأبعاد و (0.809)و (0.785) تراوح بين بالنسبة لممتغير التابع )الميزة التنافسية(
وعميو فان الأداة تتسم  (0.7)وىي قم تفوق القيمة المعيارية لمدرجة الكمية لممحور، في  بالنسبة

 بخاصية الثبات.

 Cronbach's البعد المحور

Alpha 

نظم المعمومات 
 08826 المحور ككل التسويقية

 الميزة التنافسية

 08785 الجودة
 08732 الكفاءة

 08809 الابداع

 08777 الاستجابة لمعميل

 08842 المحور ككل



 -بوسعادة-دراسة ميدانية  بمصحة سيدؼ ثامر                                           الثانيالفصل 
 

 

57 

 الاتساق الداخمي لفقرات الاستبيان ثالثا:

من فقرات الاستبيان مع المحور الذؼ تنتمي  يوضح الاتساق الداخمي مدػ ارتباط كل فقرة 
 لو، وفيما يمي عرض لمستويات الاتساق المحسوبة لكل محور:

يوضح الجدول التالي قيم الاتساق الداخمي لفقرات محور الميزة محور الميزة التنافسية: -1
 التنافسية.

 
 لمحور الميزة التنافسية(: الاتساق الداخمي 05الجدول رقم )

 Pearson Sig رقم الفقرة المحور

سية
تناف

ة ال
ميز

ال
 

01 00683 00000 
02 00570 00001 
03 00495 00008 
04 00825 00000 
05 00581 00000 
06 00724 00000 
07 00596 00000 
08 00852 00000 
09 00601 00000 
10 00785 00000 
11 00623 00000 
12 00587 00001 
13 00702 00000 
14 00747 00000 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبة: المصدر

محور نظم أن قيمة الارتباط )معامل بيرسون( بين فقرات  تشير بيانات الجدول      
 ،(%85.8)ونسبة  (%4985)تراوحت بين نسبة المعمومات التسويقية والدرجة الكمية لممحور قد 

ىي ارتباطات طردية تميل من المتوسط إلى القوؼ وبدلالة إحصائية أقل من القيمة و 
لكل فقرات الاستبيان، وعميو فان الاستبيان  (%5)أؼ بيامش خطأ أقل من  (0805)المعيارية 
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)محور نظم المعمومات  والمحور الذؼ تنتمي إليواتساق داخمي بين الفقرات بتميز ي
 التسويقية(.

يوضح الجدول التالي قيم الاتساق الداخمي لكل بعد من أبعاد محور الميزة التنافسية: -2
 ىذا المحور.

 لأبعاد محور الميزة التنافسية(: الاتساق الداخمي 06الجدول رقم )

 البعد
رقم 
 الفقرة

Pearson Sig البعد 
رقم 
 الفقرة

Pearson Sig 

ودة
الج

 

15 0.722 0.000 

داع
الاب

 

23 0.863 0.000 
16 0.689 0.000 24 0.494 0.006 
17 0.802 0.000 25 0.698 0.000 
18 0.851 0.000 26 0.833 0.000 

اءة
لكف

ا
 

19 0.856 0.000 

ميل
لمع

بة 
تجا

لاس
ا

 

27 0.748 0.000 
20 0.507 0.004 28 0.681 0.000 
21 0.754 0.000 29 0.758 0.000 
22 0.632 0.000 30 0.742 0.000 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبة: المصدر

محور الميزة أن قيمة الارتباط )معامل بيرسون( بين فقرات  تشير بيانات الجدول
بالنسبة لبعد  (%8582)ونسبة  (%6889)تراوحت بين نسبة  تنتمي إليياالتنافسية والأبعاد التي 

بالنسبة  (%8383)و (%4984)بين و  ،بالنسبة لبعد الكفاءة (%8586)و (%5087)بين الجودة، و 
ىي ارتباطات و  بالنسبة لبعد الاستجابة لمعممي، (%7488)و (%6882)بين لبعد الابداع، و 

أؼ  (0805)طردية تميل من المتوسط إلى القوؼ وبدلالة إحصائية أقل من القيمة المعيارية 
اتساق داخمي بتميز يلكل فقرات الاستبيان، وعميو فان الاستبيان  (%5)بيامش خطأ أقل من 

 .بالنسبة لمتغير الميزة التنافسية التي تنتمي إلييا والأبعادبين الفقرات 
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 اختبار طبيعية البيانات  -3

لاختبار طبيعية البيانات البواقي كل متغير تابع مع المتغير المستقل يتم الاعتماد عمى       
 (50)من  الأقلالذؼ يستخدم لمعينات ذات المفردات  (Shapiro-Wilk) ويمك-شابيرواختبار 

مفردة، حيث ان قاعدة اتخاذ القرار ىنا تكون عكس باقي الاختبارات الإحصائية، أؼ 
 ويمك-شابيروالبيانات تتبع التوزيع الطبيعي ما عدا في حالة ان الدلالة الإحصائية لاختبار 

(Shapiro-Wilk)  والجدول التالي يوضح نتائج وليس أقل (0805)أكبر من القيمة المعيارية ،
 ار:ىذا الاختب

 لمبواقي( Shapiro-Wilk) ويمك-شابيرو(: اختبار 07الجدول رقم )

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) اعداد الطالبة: المصدر

أكبر  (Shapiro-Wilk) ويمك-شابيرويوضح الجدول أعلاه أن الدلالة الإحصائية 
 البسيط بينوعميو فان البواقي المحصل عمييا باستخدام الانحدار ( 0805) من القيمة المعيارية

( تأخذ نظم المعمومات التسويقية) المستقل( والمتغير الميزة التنافسية) التابعالمتغير  أبعاد
شكل التوزيع الطبيعي وىو شرط ميم ينبغي توفره لقياس أثر متغير عمى متغير آخر 

 باستخدام نماذج الانحدار.

المتغير 
 التابع

 المستقل
)انظم المعمومات 
 التسويقية( مع:

 قيمة
Shapiro-Wilk 

 الدلالة 
Sig طبيعة التوزيع 

المتغير 
التابع 
)الميزة 
 التنافسية(

 00055 00932 الجودة

 طبيعي
 

 00076 00937 الكفاءة

 00177 00951 الابداع

 00185 00952 الاستجابة لمعميل
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 فرضيات الدراسةواختبار  بيانات المحاورالمبحث الثاني: تحميل 
يتضمن المبحث الثاني تحميل وتفسير بيانات محاور الاستبيان )البيانات الشخصية       

 والمحاور( بالإضافة إلى تحميل النتائج المتعمقة باختبار الفرضيات.

من خلال ىذا المطمب يتم  :محاور الاستبيان وتفسير بيانات المطمب الأول: تحميل
 )البيانات الشخصية( المتعمقة بمحورؼ الدراسة.عرض وتحميل محور البيانات العامة 

 الشخصيةأولا: عرض وتحميل البيانات 
 بيانات محور البيانات الشخصية وفق الجنس تحميل-1

نستعرض كلا من  الجنسلدراسة وتحميل توزيع مفردات العينة محل الدراسة حسب متغير 
 الجدول والشكل التاليين:

 محور البيانات الشخصية وفق الجنسبيانات  تحميل(: 08الجدول رقم )

 (%النسبة ) التكرار الجنس

 6687 80 ذكر

 3383 20 أنثى

  100 30 المجموع
 البيانات محور بيانات شكل توزيع(: 09رقم ) الشكل

الجنس وفق الشخصية  

 
 

 

 (.Exel 2013) ( وبرنامجSPSS.V26إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) المصدر:

0

20

40

60

80

100

1er
trim.

2e
trim.

3e
trim.

4e
trim.

Est

Ouest

Nord



 -بوسعادة-دراسة ميدانية  بمصحة سيدؼ ثامر                                           الثانيالفصل 
 

 

61 

بالمقارنة مع  (%6687)يشكل الطمبة الذكور أغمبية مفردات العينة محل الدراسة بنسبة      
فقط من إجمالي مفردات العينة المدروسة وىي نسب  (%3383)نسبة الاناث التي شكمت نسبة 

 تتفق مع وتمثل الواقع حيث يلاحع أغمب العاممين بالمؤسسة ىم ذكور.

 الشخصية وفق العمربيانات محور البيانات  تحميل-2

نستعرض كلا من  العمرلدراسة وتحميل توزيع مفردات العينة محل الدراسة حسب متغير 
 الجدول والشكل التاليين:

 
 

بيانات محور  تحميل(: 09الجدول رقم )
 البيانات الشخصية وفق العمر

 (%النسبة ) التكرار العمر

 30 9 سنة 30أقل من 

 5383 26 سنة 50 – 30

 2687 5 سنة50 أكثر من

 100 30 المجموع
 

 البيانات محور بيانات شكل توزيع(: 10رقم ) الشكل
العمر وفق الشخصية  

 

 (.Exel 2013) ( وبرنامجSPSS.V26إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) المصدر:

ثم تمييا أؼ أكثر من نصف العينة  (%5383) ( ما نسبتو50-30تشكل الفئة العمرية )       
، عمى التوالي (%2687)ّ ، (%30)( بنسب: سنة 50) وفئة الأكبر من (سنة 30) فئة الأقل من

 والملاحع ىنا أنو أغمب العاممين يمثمون طاقات بشرية كبيرة العمر نسبيا.
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 بيانات محور البيانات الشخصية وفق سنوات العمل تحميل-3
نستعرض كلا من الجدول  سنوات العمللدراسة توزيع مفردات العينة محل الدراسة حسب 

 والشكل التاليين:

 
بيانات محور البيانات  تحميل(: 10الجدول رقم )

 الشخصية وفق سنوات العمل

 التكرار سنوات العمل 
النسبة 

(%) 
 30 9 سنوات 5أقل من 

 8687 8 سنوات 15- 5
 4383 23 سنة15أكثر من 

  100 30 المجموع

 البيانات محور بيانات شكل توزيع(: 11رقم ) الشكل
سنوات العمل وفق الشخصية  

 

 (.Exel 2013) ( وبرنامجSPSS.V26إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) المصدر:

الخبرة لمستوػ  (%5383) الخبرة في العمل تتوزع إلىي لاحع أن أفراد عينة البحث حسب 
( وكمما قل عدد سنوات الخبرة قل معيا عدد المفردات ىو ما يدعم سنوات 20الأكبر من )

  تحميل مفردات العينة وفق العمر.

 بيانات محور البيانات الشخصية وفق المستوى التعميمي تحميل-4
نستعرض كلا من  المستوػ التعميميلدراسة توزيع مفردات العينة محل الدراسة حسب 

 الجدول والشكل التاليين:
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بيانات محور  تحميل(: 11الجدول رقم )
 البيانات الشخصية وفق المستوى التعميمي

 (%النسبة ) التكرار المستوى التعميمي

 383 2 متوسط أو أقل

 2687 5 ثانوي 

 80 84 جامعي

 100 30 المجموع
 

 البيانات محور بيانات شكل توزيع(: 12رقم ) الشكل
المستوى التعميمي وفق الشخصية  

 

 (.Exel 2013) ( وبرنامجSPSS.V26إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) المصدر:

حاممي  (%80) المستوػ التعميمي تتوزع إلىي لاحع أن أفراد عينة البحث حسب متغير 
الذؼ يتطمب الحصول  شيادات الجامعية، وىذا راجع بالأساس طبيعة العمل في المؤسسة

 عمى شيادات جامعية قبل التوظيف.

 محور نظم المعمومات التسويقية: عرض وتحميل ثانيا 

( نستعرض نظم المعمومات التسويقيةلمدراسة ) المستقلمن أجل دراسة وتحميل المتغير 
 الجدول الموالي:
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 التسويقيةنظم المعمومات (: تحميل معطيات محور 12الجدول رقم )

 المتوسط الفقرة
الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 المتوسط

 موافق 0081 3053 تعمل المؤسسة عمى جمع المعمومات من مصادر الداخمية والخارجية. 02
 محايد 0078 3096 تعالج المعمومات في مؤسستكم بطريقة آلية. 08
 محايد 0064 3083 المعمومات المتحصل عمييا من النظام سيمة الفيم. 03
 موافق 0060 4000 يوفر النظام المستخدم السرعة الكافية في الحصول عمى المعمومات. 04
 محايد 0074 3086 يساعد نظام المعمومات عمى التنسيق بين وحدات العمل.  05
 محايد 0089 3033 تتدفق المعمومات بين المستويات الوظيفية بصورة سيمة ومرنة. 06
 محايد 0066 3020 المعمومات التسويقية في المؤسسة بالفعالية .يتميز نظام  07

تقوم المؤسسة بمعالجة المعمومات لكافة المتدخمين في عممية التسويق  08
. 

3000 0058 

 محايد

 موافق بشدة 0099 4020 لممؤسسة قاعدة بيانات عن المرضى . 09
 موافق 0096 3040 لممؤسسة قاعدة بيانات عن المنافسين . 20
 محايد 0071 3036 يحقق نظام التقارير الداخمية التخزين المنظم لممعمومات التسويقية. 22
 محايد 0091 3016 تستخدم مؤسستكم بحوث التسويق لحل مشاكميا التسويقية. 28

الاحتياجات  لممؤسسة نظام استخبارات تسويقية يمكنيا من معرفة 23
 والمتطمبات المستقبمية لممرضى.

3083 0081 

 موافق

 موافق 0089 3046 التسويقية. يقوم نظام دعم القرار بالمعالجة الاحصائية لمبيانات 24
 موافق 0.61 3.58 الاتجاه العام 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبة: المصدر

بين محور نظم المعمومات التسويقية المتوسطات الحسابية الخاصة بفقرات  تنحصر
مع ميول  مشتممة عمى الدرجات: محايد، موافق، موافق بشدة (4880( و)3826) القيمتين
عدم تسجيل ملاحظة مع  ،(3858)بمغ  حيث إلى درجة الموافق العام لممتوسط الاتجاه

عمى ان في أقصى حالاتيا وىذا يدل  (0899)انحرافات معيارية كبيرة والتي لم تتجاوز 
في إجابات افراد وتوافق البيانات غير متشتتة عن متوسطيا الحسابي بسبب وجود تجانس 

 ىذا المحور.العينة فيما يخص 
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 الميزة التنافسية: عرض وتحميل محور ثالثا

نستعرض الجدول  (أبعاد الميزة التنافسيةلمدراسة ) التابعمن أجل دراسة وتحميل المتغير 
 الموالي:

 محور الميزة التنافسية(: تحميل معطيات 13الجدول رقم )

 المتوسط الفقرة البعد
الانحراف 
 المعياري 

اتجاه 
 المتوسط

ودة
الج

 

 بشدة موافق 0051 4,47 ثامر. تمثل جودة الخدمة اساس تنافسية مصحة سيدؼ 25
 موافق بشدة 0052 4,50 يتم تداول المعمومات في مصحة سيدؼ ثامر بشكل امن. 26
 موافق بشدة  4,23 0057توجد  امور غير واضحة تحد من استخدام نظام المعموماتلا  27
 موافق  3,97 0067يتم الحصول عمى المعمومات بطريقة مرتبة ومنطقية 28

 موافق بشدة 0046 4,26 الاتجاه العام

اءة
لكف

ا
 

الاىتمام بنظم المعمومات يساىم في زيادة التنسيق بين  29
 ثامر والوحدات المختمفة داخل مصحة سيدؼالعمميات 

 موافق 0078 4,07

تساىم نظم المعمومات داخل مصحة سيدؼ ثامر عمى تميز  80
 الخدمة المقدمة والتي تختمف عما تقدمو المؤسسات الاخرػ 

 موافق 0061 4,10

)المرضى (بخصوصية اثناء تعاممو مع نظم يشعر المستفيد  82
 المصحة . المعمومات الموجودة في

 بشدة موافق 0050 4,47

 موافق بشدة  4,43 0051تقدم الخدمة لممستفيدين دون تأخير 88

 موافق بشدة 0055 4,26 الاتجاه العام

داع
الاب

 

يساعد نظام المعمومات المستخدم عمى تأمين فرص الابداع  83
 والمبادرة في المصحة

 موافق 0067 3,97

المستخدم داخل مؤسسة عمى تطوير يعمل نظام المعمومات  84
 وتنويع الخدمات

 موافق 0064 4,00

تأخذ مصحة سيدؼ ثامر  برأؼ المستخدمين والمستفيدين في  85
 عمميات تطوير نظم المعمومات

 موافق 0099 3,83
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 موافق بشدة  4,20 0061يساىم نظام المعمومات الموجود في تطوير ميارة المصحة  86
 موافق 0054 4,08 العامالاتجاه 

ميل
لمع

بة 
تجا

لاس
ال

 

يتم اخبار المريض بالضبط عن موعد تقديم الخدمة والانتياء  87
 منيا

 موافق بشدة 0050 4,57

العاممون في مصحة سيدؼ ثامر  عمى اؼ استعداد دائم لتمبية  88
 طمبات المرضى ميما كانت درجة انشغالاتيم

 موافق بشدة 0051 4,50

العاممون في المصحة  مستعدون لمتعاون مع المريض وتقديم  89
 الخدمة بسرعة

 موافق بشدة 0051 4,53

يجيب العاممون في مصحة سيدؼ ثامر  عمى اؼ استفسار او  30
 شكوػ دون تذمر

 موافق بشدة 0050 4,60

 موافق بشدة 0037 4,55 الاتجاه العام
 (.SPSS.V26مخرجات برنامج )بالاعتماد عمى  إعداد الطالبة: المصدر

المتوسط الحسابي للأبعاد قد ترواح بين درجات  من خلال الجدول المبين أعلاه يتضح أن
المحايد والموافق والموافق بشدة مع ميول المتوسط العام لممحور ككل إلى درجة الموافق بشدة 

وىذا  وبانحراف معيارؼ لا يتجاوز الواحد الصحيح سواء تعمق الأمر بالفقرات أو الأبعاد ككل
في وتوافق يدل عمى ان البيانات غير متشتتة عن متوسطيا الحسابي بسبب وجود تجانس 

 ىذا المحور.إجابات افراد العينة فيما يخص 
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 المطمب الثاني: اختبار فرضيات الدراسة
يتضمن ىذا المطمب اختبار فرضيات الدراسة بالاعتماد عمى نموذج الانحدار البسيط     

 .(SPSS)دام برنامج المحسوب باستخ

 أولا: اختبار صحة الفرضية الأولى
زيادة تنافسية المؤسسات :( في MISدور نظام المعمومات التسويقي )لدراسة      

نستعين  (  لدػ عمال مصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة،Qالاستشفائية من خلال بعد الجودة )
 نتائج تحميل الانحدار الموضحة بالجدول الموالي: ب

 ىاختبار نموذج الانحدار لمفرضية الأول(: نتائج 14رقم )الجدول 

 المؤشر
 الارتباط

Pearson 
 المقدرة التفسيرية

 المعدلة
 Fدلالة  Fقيمة اختبار 

0.872 0.751 88.499 0.000 
 Tدلالة  Tقيمة اختبار  المعامل النموذج المقدر

 الثابت
MIS 

-0.891 
1.161 

-1.636 
9.407 

0.113 
0.000 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبةالمصدر: 

 بين نظام المعمومات التسويقي (%8788)تم تسجيل ارتباط إيجابي طردؼ قوؼ بنسبة      
تحسن نظام المعمومات التسويقي بالمؤسسة بحيث كمما والجودة كأحد أبعاد الميزة التنافسية 
نظام أؼ أن  (0.752)مقدرة تفسيرية تقدر بـ: ب الجودةمحل الدراسة تحسن معيا مستوػ 

عمى مستوػ الجودة من التغيرات التي تطرأ  (%7582)فسر ما نسبتو ي المعمومات التسويقي
، أما صيغة تأثير المتغير المستقل عمى المتغير التابع فقد ثبات باقي العواملفي حالة 

 التالية:أخذت معادلة الانحدار البسيط الصيغة الرياضية 

Q = -0.891 + 1.161 MIS 
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بالاعتماد عمى جدول ومعادلة الانحدار فقد كانت الدلالة الإحصائية لاختبار فيشر        
(Fisher)  أؼ أن نموذج الانحدار ذو دلالة إحصائية  (0805)أقل من القيمة المعيارية

( فيما يخص اختبار ستودنت 0805بالإضافة إلى توفر نفس الشرط )دلالة إحصائية أقل من 
(t-test)  عدا الثابت (%95)أؼ أن معممات النموذج كذلك ذات دلالة إحصائية بيامش ثقة ،

 مستوػ الجودةعمى ( 28262)بدرجة  إيجابيا ؤثري نظام المعمومات التسويقيكما يلاحع أن 
لنظام  يوجد اثر ايجابي " التي تنص عمى: الفرضية الأولى قبول صحةىذا ما يؤكد و 

في  )تحسن( ، أؼ أن زيادة"المعمومات التسويقي في زيادة الجودة في المؤسسة محل الدراسة
بـ: في مستوػ الجودة ستؤدؼ إلى تسجيل تحسن  ةبوحدة واحدنظام المعمومات التسويقي 

 .وحدة (28262)

 

 الثانية: اختبار صحة الفرضية ثانيا
زيادة تنافسية المؤسسات :( في MISدور نظام المعمومات التسويقي )لدراسة  

نستعين  ( لدػ عمال مصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة،Eالاستشفائية من خلال بعد الكفاءة )
 نتائج تحميل الانحدار الموضحة بالجدول الموالي: ب

 الثانيةاختبار نموذج الانحدار لمفرضية (: نتائج 15الجدول رقم )

 المؤشر
 الارتباط

Pearson 
 المقدرة التفسيرية

 المعدلة
 Fدلالة  Fقيمة اختبار 

0.645 0.395 19.936 0.000 
 Tدلالة  Tقيمة اختبار  المعامل النموذج المقدر

 الثابت
MIS 

-0.147 
1.007 

-0.148 
4.465 

0.883 
0.000 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبةالمصدر: 

 بين نظام المعمومات التسويقي (%6485)تم تسجيل ارتباط إيجابي طردؼ قوؼ بنسبة  
تحسن نظام المعمومات التسويقي بالمؤسسة بحيث كمما كأحد أبعاد الميزة التنافسية الكفاءة و 
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نظام أؼ أن  (0.395)مقدرة تفسيرية تقدر بـ: بالكفاءة محل الدراسة تحسن معيا مستوػ 
عمى مستوػ الكفاءة من التغيرات التي تطرأ  (%3985)فسر ما نسبتو ي المعمومات التسويقي

، أما صيغة تأثير المتغير المستقل عمى المتغير التابع فقد ثبات باقي العواملفي حالة 
 أخذت معادلة الانحدار البسيط الصيغة الرياضية التالية:

E = -0.147 + 1.007 MIS 

بالاعتماد عمى جدول ومعادلة الانحدار فقد كانت الدلالة الإحصائية لاختبار فيشر        
(Fisher)  أؼ أن نموذج الانحدار ذو دلالة إحصائية  (0805)أقل من القيمة المعيارية

( فيما يخص اختبار ستودنت 0805بالإضافة إلى توفر نفس الشرط )دلالة إحصائية أقل من 
(t-test) عدا الثابت (%95)ات النموذج كذلك ذات دلالة إحصائية بيامش ثقة أؼ أن معمم ،

الكفاءة مستوػ عمى ( 28007)بدرجة  إيجابيا ؤثري نظام المعمومات التسويقيكما يلاحع أن 
يوجد اثر ايجابي لنظام  " التي تنص عمى: الثانيةالفرضية  قبول صحةىذا ما يؤكد و 

في  )تحسن( ، أؼ أن زيادة"في المؤسسة محل الدراسةالكفاءة المعمومات التسويقي في زيادة 
بـ: الكفاءة في مستوػ ستؤدؼ إلى تسجيل تحسن  ةبوحدة واحدنظام المعمومات التسويقي 

      .وحدة (28007)

 الثالثة: اختبار صحة الفرضية ثالثا

الاستشفائية من زيادة تنافسية المؤسسات :( في MISدور نظام المعمومات التسويقي )لدراسة 
نتائج تحميل بنستعين  ( لدػ عمال مصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة،Cخلال بعد الإبداع )  

 الانحدار الموضحة بالجدول الموالي: 
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 الثالثةاختبار نموذج الانحدار لمفرضية (: نتائج 16الجدول رقم )

 المؤشر
 الارتباط

Pearson 
 المقدرة التفسيرية

 المعدلة
 Fدلالة  Fقيمة اختبار 

0.271 0.041 2.227 0.147 
 Tدلالة  Tقيمة اختبار  المعامل النموذج المقدر

 الثابت
MIS 

2.237 
0.420 

1.803 
1.492 

0.082 
0.147 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبةالمصدر: 

الإبداع و  بين نظام المعمومات التسويقي (%8788)تم تسجيل ارتباط إيجابي طردؼ قوؼ بنسبة 
تحسن نظام المعمومات التسويقي بالمؤسسة محل بحيث كمما كأحد أبعاد الميزة التنافسية 
نظام المعمومات أؼ أن  (0.752)مقدرة تفسيرية تقدر بـ: بالإبداع الدراسة تحسن معيا مستوػ 

عمى مستوػ الإبداع في حالة من التغيرات التي تطرأ  (%7582)فسر ما نسبتو ي التسويقي
، أما صيغة تأثير المتغير المستقل عمى المتغير التابع فقد أخذت معادلة ثبات باقي العوامل

 الانحدار البسيط الصيغة الرياضية التالية:

C = 2.237 + 0.420 MIS 

بالاعتماد عمى جدول ومعادلة الانحدار فقد كانت الدلالة الإحصائية لاختبار فيشر        
(Fisher) دلالة إحصائية  ليس لوأؼ أن نموذج الانحدار  (0805)من القيمة المعيارية  أكبر

( فيما يخص اختبار ستودنت 0805من  أكبربالإضافة إلى توفر نفس الشرط )دلالة إحصائية 
(t-test)  (%95)دلالة إحصائية بيامش ثقة ليس ذات أؼ أن معممات النموذج كذلك ذات، 
يوجد اثر ايجابي لنظام  " التي تنص عمى: الثالثةالفرضية  قبول صحة ينفيىذا ما و 

 ".في المؤسسة محل الدراسةالإبداع المعمومات التسويقي في زيادة 
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 الرابعة: اختبار صحة الفرضية رابعا

زيادة تنافسية المؤسسات :( في MISنظام المعمومات التسويقي )دور لدراسة  
 ( لدػ عمال مصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة،Rالاستشفائية من خلال بعد الاستجابة لمعميل )

 نتائج تحميل الانحدار الموضحة بالجدول الموالي: بنستعين 
 الرابعةاختبار نموذج الانحدار لمفرضية (: نتائج 17الجدول رقم )

 المؤشر
 الارتباط

Pearson 
 المقدرة التفسيرية

 المعدلة
 Fدلالة  Fقيمة اختبار 

0.789 0.609 46.247 0.000 
 Tدلالة  Tقيمة اختبار  المعامل النموذج المقدر

 الثابت
MIS 

0.891 
0.839 

1.636 
6.801 

0.113 
0.000 

 (.SPSS.V26بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) إعداد الطالبةالمصدر: 

 بين نظام المعمومات التسويقي (%7889)تم تسجيل ارتباط إيجابي طردؼ قوؼ بنسبة      
تحسن نظام المعمومات التسويقي بحيث كمما كأحد أبعاد الميزة التنافسية الاستجابة لمعميل و 

أؼ أن  (0.609)مقدرة تفسيرية تقدر بـ: ب بالمؤسسة محل الدراسة تحسن معيا مستوػ الجودة
عمى مستوػ من التغيرات التي تطرأ  (%6089)فسر ما نسبتو ي المعمومات التسويقينظام 

، أما صيغة تأثير المتغير المستقل عمى المتغير التابع ثبات باقي العواملالجودة في حالة 
 فقد أخذت معادلة الانحدار البسيط الصيغة الرياضية التالية:

R = 0.839 + 0.839 MIS 

بالاعتماد عمى جدول ومعادلة الانحدار فقد كانت الدلالة الإحصائية لاختبار فيشر        
(Fisher)  أؼ أن نموذج الانحدار ذو دلالة إحصائية  (0805)أقل من القيمة المعيارية

( فيما يخص اختبار ستودنت 0805بالإضافة إلى توفر نفس الشرط )دلالة إحصائية أقل من 
(t-test) عدا الثابت (%95)ات النموذج كذلك ذات دلالة إحصائية بيامش ثقة أؼ أن معمم ،
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مستوػ عمى ( 0.839)بدرجة  إيجابيا ؤثري نظام المعمومات التسويقيكما يلاحع أن 
يوجد اثر " التي تنص عمى: الرابعةالفرضية  قبول صحةىذا ما يؤكد الاستجابة لمعميل و 

، "في المؤسسة محل الدراسةالاستجابة لمعميل ايجابي لنظام  المعمومات التسويقي في زيادة 
ستؤدؼ إلى تسجيل تحسن  ةبوحدة واحدفي نظام المعمومات التسويقي  )تحسن( أؼ أن زيادة
 .وحدة (0.839)بـ: الاستجابة لمعميل في مستوػ 
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 خلاصة
الفصل ىذا الفيل التعرف عمى واقع  المصحة الخاصة الجزائرية لقد حاولنا في ىذا 

فيما يتعمق بمدػ امتلاكيا لنظام المعمومات التسويقية ومدػ تطبيقو، واعتمدنا في ىذه 
الدراسة عمى الاستبيان الذؼ تم توزيعو عمى أفراد مجتمع الدراسة، وتضمن الاستبيان 

ية والميزة التنافسية وعند استرجاع الاستبيان محورين أساسيين ىما نظام المعمومات التسويق
 وقمنا بحساب النسب المئوية،  Spss.قمنا بتفريغو وتحميل بياناتو بالاعتماد عمى برنامج

البسيط  الفا كرومباخ، ومعامل الانحدار الحسابي، الانحرافات المعيارية، معامل المتوسطات
مى إشكالية الدراسة وتحديد الدور الذؼ من أجل تحميل إجابات الافراد وتفسيرىا للإجابة ع

 .يمعبو نظام المعمومات التسويقية في زيادة الميزة التنافسية
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 خاتمة 
 تحديد  البحث من خلال إشكالية عمى الاجابة الموضوع ىذا تناولنا  من خلال حاولنا

 إلى بتقسيمو فقمنا التنافسية، الميزة زيادة في التسويقية المعمومات الذؼ يمعبو نظام الدور
بجميع  فصمين فصل نظرؼ وفصل تطبيقي، حيث تطرقنا من خلال الجانب النظرؼ الاحاطة

، حيث بدأنا بنظام المعمومات التسويقية من خلال اعطاء  الجوانب والمفاىيم المتعمقة بالبحث
 صورة لتتضح الحديثة أىميتو بالنسبة لممؤسساتو  المعمومات نظام نظرة شاممة عن مفيوم

مكوناتو  أىمو  شاممة عنو إعطاء صورة إلى سعينا الذؼ التسويقية المعمومات نظام
 دراسة تم التطبيقي الجانب التنافسية أما الميزة إبراز أثره في زيادة واستخداماتو وصولا إلى

ذكره  سبق ما ويمكن الاجابة عمى الاشكالية من خلال مصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة، حالة
 توصمنا إلى التنافسية ولقد والميزة التسويقية المعمومات نظام بين علاقة وثيقة أنو ىناك
 منيا: النتائج من مجموعة

 اختبار الفرضيات واىم النتائج:

يوجد اثر ايجابي لنظام  المعمومات التسويقي في زيادة الجودة في المؤسسة  الفرضية الأولى:
 ؛محل الدراسة

يوجد اثر ايجابي لنظام المعمومات التسويق في زيادة الكفاءة في المؤسسة  الفرضية الثانية:
 ؛محل الدراسة

زيادة الابداع في المؤسسة  يوجد اثر ايجابي لنظام المعمومات التسويقي في الفرضية الثالثة:
 ؛محل الدراسة

يوجد اثر ايجابي لنظام المعمومات التسويقي في زيادة الاستجابة لمعميل في  الفرضية الرابعة:
 المؤسسة محل الدراسة.
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 توصيات الدراسة:

 تفيد المسؤولين أن الممكن من  التي التوصيات بعض تقديم الاخير في يمكن
 كما يمي: المؤسسة عمى الدراسة محل بالمصحة

  ؛عممي منيج وعمى ودائم مستمر التسويقي المعموماتي نظاميا أن يكون 

 المعمومات نظام اتجاه الشاممة الموضوعية بالنظرة تتمسك أن المؤسسة إدارة عمى 
 ؛التسويقية

 ؛تحركاتيم لمعرفة لممنافسين بيانات قاعدة وضع المؤسسة عمى 

 ؛المعمومات من ىالل كم لمعالجة المتطورة والبرمجيات أجيزة استخدام 

 المجال ىذا في لتدريبيم تكوينية دورات تخصيص وكذا البشرؼ، بالمورد الاىتمام. 
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 الدلحق الاول:
 كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير

 م :العموم التجاريةـقس
 تخصص: تسويق الخدمات

 

 استبيانالموضوع:  

 سيدؼ الفاضل.....، سيدتي الفاضمة.... تحياتي لكم،
 بعنوان: تسويق خدمات "تخصص"  الماستر شيادة نيل لمذكرة الإعداد إطار في

 دور نظام المعمومات التسويقي في زيادة تنافسية المؤسسات الاستشفائية" "
 -مصحة سيدي ثامر  بوسعادةعينة من عمال دراسة حالة  _ 

 الاستمارة ىذه أيديكم بين نضع وليذا الموقرة، مؤسستكم في ميدانية إعداد دراسة بصدد بأننا إعلامكم نود
 ونعدكم الاستمارة ىذه بملء مساعدتنا منكم ونرجو، الصادقة بأجوبتكم الموضوع ىذا إثراءفي  لممساىمة

 في معنا لتعاونكم المسبق شكرنا فقط، مع البحث العممي لأغراض وتستعمل سرية تبقى المعمومات بأن
 .الدراسة ىذه إثراء
 
 

 تحت اشراف: حمزة فيشوش                                                       اعداد الطالبة: حياة عباسي

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 2020/2021السنة الجامعية: 
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 الجزء الأول: البيانات الشخصية
 :ذكر                         أنثى                            الجنس 
 :50سنة               أكثر من  50 -30سنة             من  30أقل من               العمر 

 سنة
 :جامعي           ثانوؼ                          متوسط أو أقل                المستوى التعميمي 
 :سنة 15سنة               أكثر من  15و  5سنوات           بين  5أقل من  عدد سنوات العمل 

 نظام المعمومات التسويقية الأول:المحول 
 أمام العبارة الموافقة لرأيكم (x) الرجاء وضع علامة

 اراتــــعبـال الرقم
غير موافق 

 بشدة
غير 
 موافق محايد موافق

موافق 
 بشدة

1 
تعمل المؤسسة عمى جمع المعمومات من مصادر الداخمية 

 والخارجية.
     

      مؤسستكم بطريقة آلية.تعالج المعمومات في  2
      المعمومات المتحصل عمييا من النظام سيمة الفيم. 3
      يوفر النظام المستخدم السرعة الكافية في الحصول عمى المعمومات. 4
      يساعد نظام المعمومات عمى التنسيق بين وحدات العمل.  5
      سيمة ومرنة.تتدفق المعمومات بين المستويات الوظيفية بصورة  6
      يتميز نظام المعمومات التسويقية في المؤسسة بالفعالية . 7

8 
تقوم المؤسسة بمعالجة المعمومات لكافة المتدخمين في عممية 

 التسويق .
     

      لممؤسسة قاعدة بيانات عن المرضى . 9
      لممؤسسة قاعدة بيانات عن المنافسين . 10
      التسويقية.يحقق نظام التقارير الداخمية التخزين المنظم لممعمومات  11
      التسويقية.تستخدم مؤسستكم بحوث التسويق لحل مشاكميا  12
 لممؤسسة نظام استخبارات تسويقية يمكنيا من معرفة  13

 الاحتياجات والمتطمبات المستقبمية لممرضى.
     

      بالمعالجة الاحصائية لمبيانات التسويقية.يقوم نظام دعم القرار  14
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 المحور الثاني: الميزة التنافسية
 
 

 
 الـعبــــارات الرقم

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق محايد موافق

موافق 
 بشدة

      أولا: الجودة 
      .تمث  ج،دس الخدم  اواس تنافوٌ  مصح  وٌدي ثامر 1
      .المعل،ما  فً مصح  وٌدي ثامر ب ك  اماٌتم تدا،   2
      لا ت،جد  ام،ر غٌر ،اءح  تحد ما اوتخدام نظام المعل،ما  3
      ٌتم الحص،  على المعل،ما  بطرٌق  مرتب  ،منطقٌ  4

      ثانيا: الكفاءة 
5 

الاهتمام بنظم المعل،ما  ٌواهم فً زٌادس التنوٌق بٌا العملٌا  ،ال،حدا  

 المختلف  داخ  مصح  وٌدي ثامر
     

6 
داخ  مصح  وٌدي ثامر على تمٌز الخدم  المقدم   المعل،ما تواهم نظم 

 ،التً تختل  عما تقدمه المؤووا  الاخرى
     

7 
)المرءى (بخص،صٌ  اثناج تعامله مع نظم المعل،ما  ٌ عر الموتفٌد 

 الم،ج،دس فً مصح  وٌدي ثامر
     

      تأخٌرتقدم الخدم  للموتفٌدٌا د،ا  8
      ثالثا: الابداع 
9 

ٌواعد نظام المعل،ما  الموتخدم على تأمٌا فرص الابداع ،المبادرس فً 

 المصح 
     

10 
ٌعم  نظام المعل،ما  الموتخدم داخ  مصح  وٌدي ثامر على تط،ٌر 

 ،تن،ٌع الخدما 
     

11 
فً عملٌا  تط،ٌر  ا،الموتفٌدٌتأخذ مصح  وٌدي ثامر برأي الموتخدمٌا 

 نظم المعل،ما 
     

      ٌواهم نظام المعل،ما  الم،ج،د فً تط،ٌر مهارس المصح  12
      رابعا: الاستجابة للعميل 

      ٌتم اخبار المرٌض بالءبط عا م،عد تقدٌم الخدم  ،الانتهاج منها 13
14 

العامل،ا فً مصح  وٌدي ثامر على اي اوتعداد دائم لتلبٌ  طلبا  

 ان غالاتهمالمرءى مهما كان  درج  
     

      العامل،ا فً مصح  موتعد،ا للتعا،ا مع المرٌض ،تقدٌم الخدم  بورع  15
      ٌجٌب العامل،ا فً المصح  على اي اوتفوار ا،  ك،ى د،ا تذمر 16

 . وقتكم وعمى تعاونكم معناأشكركم جدا عمى 
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 (: قائمة المحكمين22الممحق رقم )
 الجامعة جية العمل اسم المحكم
 محمد بوضياف)المسيمة( العموم التجارية ميمون نبيمة
 محمد بوضياف)المسيمة( العموم التجارية مخوخ رزيقة

 محمد بوضياف)المسيمة( العموم التجارية بوبعاية حسان
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 :صـخـلمما
يدف ىذا البحث إلى كشف دور نظام المعمومات التسويقية في زيادة الميزة التنافسية، لدػ العاممين ي 

الإيجابي لنظام المعمومات التسويقية في تحقيق  الأثربمصحة سيدؼ ثامر ببوسعادة ، كما تسعى إلى كشف 
 ، الاستجابة لمعميل .الإبداعالجودة، الكفاءة، 

المسيمة  ، ة عامل وعاممة من مصحة سيدؼ ثامر ببمدية بوسعادة ولاي 30اعتمدنا عمى عينة مكونة من  
 دراسة.ال أىدافلمتحقق من  إعدادنااختيروا بطريقة عشوائية، واعتمدنا عمى استبيان من 

 وقد أسفرت نتائج البحث عن:
 ؛يوجد اثر ايجابي لنظام المعمومات التسويقي في زيادة الاستجابة لمعميل في المؤسسة محل الدراسة 

 ؛يوجد اثر ايجابي لنظام المعمومات التسويق في زيادة الكفاءة في المؤسسة محل الدراسة 

  ؛في المؤسسة محل الدراسة الإبداعيوجد اثر ايجابي لنظام المعمومات التسويقي في زيادة 

 يوجد اثر ايجابي لنظام  المعمومات التسويقي في زيادة الجودة في المؤسسة محل الدراسة. 

 .: نظام المعمومات التسويقي، التنافسية، الميزة التنافسيةالكممات المفتاحية 
 

Summary: 

 The aim of this research is to reveal the role of the marketing information system in 

increasing the competitive advantage, among the employees of Sidi Thamer Clinic in Boston, and 

seeks to reveal the positive impact of the marketing information system in achieving quality, 

efficiency, creativity, and response to the customer0 

 We relied on a sample of 30 workers from Sidi Thamer Clinic in The Municipality of 

Bousada , The State of Masila, selected randomly, and relied on a questionnaire from our 

preparation to verify the objectives of the study0 

 The results of the search resulted in: 

 •There is a positive impact of the marketing information system in increasing the response of the 

customer in the organization in question 

 •There is a positive impact of the marketing information system in increasing efficiency in the 

institution in question 

 •There is a positive impact of the marketing information system in increasing creativity in the 

institution in question 

 •There is a positive impact of the marketing information system in increasing the quality in the 

institution in question 

Keywords: marketing information system, competitiveness, competitive advantage, 
 
 

 


