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من  اضرالوقت الحا يشهده ياة ، ومالح مجالاتفي ظل التغيرات المتسارعة و المتتالية والتطورات الهائلة التي تحصل في مختلف 
ؤسسات كمحرك ور هذه المدتطورات معلوماتية أصبحت قدرة المؤسسات على التأقلم مع بيئتها تحديا مطروحا بقوة ، وقد ظهر 

افها التي لأهد شركةقيق التحبيلا من سبل سهذه الأخيرة الإيجابية تعتبر  أن تأثيرات تها، باعتبارئ بيرئيسي لتحقيق التفاعل بينها وبين
سوق المنتج إلى  من ن جراء التحولبحدة المنافسة م يتميزمكانة في السوق المفتوح الذي  واحتلال  الأرباحتحقيق في مجملها  تنصب

 ة إلىويجب الإشار  ،  اقتنائهافيوالخدمات بعد أن كان موجها  سوق والعديد من السلع، فالمشتري أصبح مخيرا بين ال سوق المشتري
هاته  ماما خلق إشكالية أتطورة هذا م، وظهور الإدارة بمفاهيمها وأساليبها المالاقتصاديةالحياة  أنه مع التطور الكبير الذي عرفته

نافسة مالمستجدات في ظل و  التحديات الداخلية والخارجية لمواجهة هذه توالمتمثلة في كيفية التحكم في المتغيرا الشركات والمؤسسات
يح التي يت التسويقي المعلومات امجمع البيانات على المتغيرات البيئية المستمرة، هو نظ فيولعل من أهم ما يساعد  عابرة للحدود

ود أمام مصإلى ذلك ال فضدائمة ومستمرة أمتغيرات لتحقيق التميز بصفة  التعرف بصفة مستمرة عما يجري حولها من شركةلل
زم على ومات المتداولة ليانات والمعلولمواجهة الحجم الهائل من الب رغبات المستهلك لإرضاءالبقاء والسعي المتواصل  المنافسة لأجل

ا يكفل معالجة ونشرا، بمو  ات تخزيناورات التكنولوجية الحديثة وذلك لأجل السيطرة على هذا الحجم من المعلومطالت المؤسسات مسايرة
 . مرةتنافسية مست سليمة لتحقيق ميزة أسسمبنية على  قرارات اتخاذتوفر المعلومات لمختلف المستويات حتى تستطيع 

 :العامة للبحث في التساؤل الرئيسي المتمثل في  الإشكاليةومن خلال ما سبق يمكن حصر 

 :  الإشكالية .1

 ؟  شركةللفي تحقيق الميزة التنافسية  نظام المعلومات التسويقي يؤثر كيف

 نظام أبعادمختلف  بطر  على الجزائرية الاقتصادية ؤسساتالم قدرة مدى معرفة في تكمن الدراسة  إشكالية فان لذا
 وبما التنافسية، بالميزة ( القرار تخاذا في المساعدة النظم ، التسويقي الذكاء التسويق، بحوث ، البيانات قواعد ) التسويقي المعلومات

 الميزة التنافسية. لها يحقق
 :التالي السؤال على الإجابة في المشكلة وتكمن

 المساعدة النظم التسويقي، لذكاءا ، التسويق بحوث ، البيانات قواعد : )في المتمثلة التسويقي المعلومات نظام أبعاد تؤثر كيف 
 .الدراسة محل شركةال على التنافسية الميزةفي  ( القرار اتخاذ على
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 نموذج الدراسة :  .2
 و(  يلومات التسويق)نظام المع المتغير المستقل أبعادالمطروحة تم تكوين نموذج فرضي للدراسة يتضمن  الإشكاليةعلى ضوء 

  (1والذي يوضحه الشكل )المتغير التابع )الميزة التنافسية( 

 
 (1الشكل )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

:المتغير المستقل  

نظام المعلومات 
التسويقي

قواعد البيانات

بحوث التسويق

الذكاء التسويقي

النظم المساعدة 
على اتخاذ القرار

: المتغير التابع 

الميزة التنافسية 
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 فرضيات الدراسة :  .3
 : التالية الفرضيات صياغة يمكن الأسئلة على الإجابة اجل من
 الذكاء التسويق، بحوث ، البيانات قواعد ) في متمثلة التسويقي المعلومات نظام أبعاد تؤثر نعم :الأولى الأساسية الفرضية 

 .التنافسية الميزةفي (  القرار اتخاذ على المساعدة نظم التسويقي،
 :التالية الفرعية الفرضيات اشتقاق يمكن الفرضية هذه من وانطلاقا

 التنافسية الميزةعلى  البيانات قواعدل تأثير هناك نعم. 
 التنافسية الميزةعلى  التسويق بحوثتأثير ل نعم هناك. 
 التنافسية الميزةعلى  التسويقي لذكاءل تأثير نعم هناك. 
 التنافسية الميزةعلى  القرار اتخاذ في المساعدة تأثير لنظام نعم هناك . 

 الدراسات السابقة:  .4
 أهم على والتعرف التنافسية ةوالميز  التسويقية المعلومات نظام العلاقة بين تناولت التي الدراسات بعض فيما يلي 

 :  الدراسات تلك إليها توصلت التي النتائج
  كلية العلوم الاقتصادية  2009د.سامية لحول، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق المزايا التنافسية   ورقة بحث ،

لية وعملياته التشغي (والخارجية  لمدخلات نظم المعلومات التسويقية ) البيئة الداخلية أن إلىة باتنة، خلصت الدراسة عجام
( في تحقيق  اتيجيةوإستر كية رجاته )تقارير خاصة بالعمليات، معلومات تكتي) تحليل ، جدولة ، تخزين ، واسترجاع ( ومخ

 التنافسية، تقدم التسويقية الهام على التخطيط الاستراتيجي ومختلف الاستراتيجيات أثرهاالمزايا التنافسية من خلال 
 التأشيرإلى  افةضبالإنها، مالاستفادة  إمكانيةتساعد المخططين في تعريف فرص السوق الجذابة وتقييم  ةتسويقيمعلومات 

 .رينالآخطير بغرض التميز على أعوامل التغيير والت إثارةومحاولة  شركةعلى مواطن قوة وضعف ال
 من  إليهما خلص  أهمن وم 2016/2017التنافسية  الميزةتحقيق  التسويقي في المعلوماتنظام  كبيش عبد القادر، دور

 يلي:  نتائج ما
وتخزين  الجةفي جمع ومع نظام العملي، حيث تكمل مهمتهلهو الوسيط الذي يربط نظام القيادة با المعلوماتإن نظام  

 .تنافسية عالية ميزة شركةالمنح  إلى بطرق ذكية استغلالها يحيث يؤد المعلوماتوإرسال 
للمعلومات عبر  رالمستمالتدفق  الفقري في العمود الذي يعتبر الإدارية المعلومات التسويقي هو أحد أنظمة المعلوماتنظام  

 .عدة نظم فرعية أخري
 لأيالة تعرضه حفي  المسوقإليها  ويلجأ التنافسية الميزة رفع أساسها يتم على تسويقية أهم أداة التسويقية المعلوماتنظام 

 .ويقيالتس زيجلمامشكلة تسويقية بينما يقوم باستخدام بحوث التسويق في حالة وجود مشاكل في محددة مشاكل 
عن طريق تقديم  يزة تنافسيةالتسويقية وبالتالي يحقق م المعلوماتيسهل من تدفق  شركةبالتوفير نظام معلومات تسويقي 

  ع.القطا في نفس  تنشط التي الأخرى المؤسسات ومميزة عن باقي بطريقة مختلفة منتجاتها
 المؤسسات من عينة حالةدية الاقتصا شركةال في سيةالتناف الميزةفي تحقيق  التسويقية المعلومات نظام ، دورحمد صكوشي 

على  انفتاح من التغيرات تسارع نأ إلى، وقد خلصت الدراسة 2، كلية العلوم الاقتصادية جامعة البليدة الجزائرية الاقتصادية
 على تكون أن لمؤسساتا على فرض تنافسية تحديات من عنه ينجم وما الأجنبي  الاستثمار وتشجيع العالمية سواقالأ

 .بها يحيط بما دائمة دراية
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 وإبرازتنافسية،  ميزة وخلق يجادإ في وواقعها الاقتصادية شركةال داخل التسويقية المعلومات نظام أهمية مدى إثبات محاولةو 
 مجال في رائدة شركةال نم تجعل تنافسية ميزة ابتكار في خاص بشكل التسويقية والمعلومات عام بشكل المعلومات أهمية

 .تخصصها
 الأدوية قطاع في التنافسية والميزة المعلومات نظم بين العلاقة تحديد الباحث فيها حاول ،( 2004 ) وفادي فؤاد دراسة 

 المعلومات نظم استخدام توىبمس بدأ ، الكلية متغيراته النموذج تضمن ، للدراسة افتراضيا نموذجا وضعا وقد ، الأردني
 الميزة تحقيق في تساهم المعلومات منظ أن إلى الدراسة وخلصت ، تابعا متغيرا بوصفها التنافسية والميزة مستقلا متغيرا بوصفه

 والإبداع الأسواق على السيطرةو  المالي والأداء المنتجات جودة على تأثيرها خلال من الأردنية الأدوية لشركات التنافسية
 المتطلبات بين موجبة عنويةم ارتباط علاقة وجود الارتباط تحليل نتائج الدراسة أوضحت كما. العمليات وكفاءة والتطوير
 .الأردنية الأدوية لشركات التنافسية الميزة وتحقيق المعلومات لنظم والتقنية التنظيمية

  امعة جالاقتصادية  علوماستر كلية الممذكرة شهادة  التنافسية في تحقيق الميزة الإستراتيجيةترغيني صباح، دور نظم المعلومات
  أن إلى،  وخلصت الدراسة  2013/2014 بسكرة

وصياغتها  للازمةاتراتيجيات سالإوين كمات لوضع أهداف إستراتيجية وتلو تهدف إلى توفير مع الإستراتيجيةومات لنظم المع
 .يهالالحفاظ عتنافسية و ة يا من أجل تحقيق ميز لالع الإدارةتدعم وتساند  ستراتيجيةالإتساعدها في إتخاذ القرارات 

بعضها و مية ك صائصون بعضها ذات خكة تلومات شاملى معلامل يحتوي عكهي نظام مت الإستراتيجيةومات لنظم المع
 .خصائص وصفية تذا

 ذهية تطوير هله عمن يسهل لكل ممكنولوجية بأحسن شكبات التنظيمية والتلى المتطلع الإستراتيجيةومات لتوافر نظام المع
  .النظم

تقديم ك الميزة ههذ خلالهان مإذا توافرت لديها مجموعة من مصادر تنشأ  إلا أن تتمتع بميزة تنافسية شركةأي  لا يمكن 
يف مع كار والتكبتوالايد ى التجدلالقدرة ع شركةال هك هذلاأو إمت الأقل ةفلكالتخدمات جديدة ومتميزة أو من ناحية 

 .بطريقة أفضل من منافسيها عملائهامحيطها وحاجات 
ى لائف أساسية عالقيام بوظ ىلع شركةلل الإستراتيجية الإدارةدورا هاما في مساندة  الإستراتيجيةومات لعب نظم المعلت

 .فاءة والفعاليةكى مستوى من اللأع
 مذكرة شهادة  2018/2019خديجة بوخزر، دور نظام المعلومات التسويقية في تعزيز الميزة التنافسية  هاجر دويب و

  :أن إلىوقد خلصت الدراسة ماستر كلية العلوم الاقتصادية، جامعة جيجل، 
 .خاصة التسويقية شركةلنظام المعلومات التسويقية دور بالغ الأهمية في كل أنشطة ال

 .ت التسويقية المؤسسات في دراسة البيئة الداخلية و الخارجيةيساعد نظام المعلوما 
ق الخارجية عن طري ى بيئتهاعل شركةيترتب عن استخدام نظام المعلومات التسويقية عدة فوائد لعل أهمها ضمان انفتاح ال

 .التزود بكافة المعلومات الضرورية و في الوقت المناسب
تغلب التنافسية في ال عد الميزةتسا .الاستمرار في مزاولة نشاطها شركةالذي يضمن للالميزة التنافسية هي العامل الأساسي 

 .على شدة المنافسة
 لتكنولوجي وتحسيناالإبداع  لنظام المعلومات التسويقية دور في تحسين جودة المنتجات، تحسين اليقظة التنافسية، دعم 

 .الأداء التسويقي



 مقدمة
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 اختيار الموضوع:  أسباب .5
  :اختيار الموضوع ، نذكر منها إلى أدت أسبابهناك عدة 

 :و  اتيجيةإستر  إدارة الرغبة في تنمية الرصيد العلمي ، خاصة وان موضوع يندرج ضمن التخصص المدروس سبب ذاتي
 افسيةقية والميزة التنات التسويالاقتناع بأهمية الموضوع خاصة مع التحولات الجديدة والتوجهات الحديثة نحو نظم المعلوم

 .المؤسسات منها استفادةوتدعيم فكرة 
 :اصره والميزة قي بمتلف عنبمختلف الجوانب النظرية الخاصة بنظام المعلومات التسوي والإلمام الإحاطة سبب موضوعي

المعلومات أهمية  ىعللمؤسسات امحاولة ترشيد وتوجيه ذهنيات مسيري التنافسية بمختلف عناصرها وطبيعة العلاقة بينهما و 
محاولة  و ميزة تنافسية ساباكتالمؤسسات من  يمكن هتهإستراتيجي  واستغلالها كمورد عامة وخاصة المعلومات التسويقية 

 .لفت انتباه مديري المؤسسات لضرورة وجود نظام المعلومات التسويقية في مؤسستهم
 الدراسة:  أهداف .6

 ( .لافارج هولسيمة )الجزائري اثر نظام المعلومات التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية قي المؤسسات الاقتصادية إبراز 
 بيقهما .مدى اهتمام المؤسسات الاقتصادية الجزائرية بالاهتمام بهاذين العنصرين و واقع تط إبراز 

 لدراسةمحل ا شركةلقيام به في الالخروج بنتائج وتوصيات موجهة محل الدراسة باستناد إلى ما تم ا.  
 الموضوع:  أهمية .7

الاعتماد عليها  شركةعلى ال التي يجب الأساسيةمن الركائز  التسويقيالموضوع من خلال كون نظام المعلومات  أهميةتبرز 
 شركة تمكن الزة التنافسية التيقيق الميمن اجل البقاء والاستمرارية في عالم يتميز بشدة المنافسة، إضافة إلى دوره الكبير في تح

 وجه. أكملعلى  أهدافها إلىمن الوصول 
 حدود الدراسة:  .8

 :لصناعة الاسمنت  لافارج هولسيم شركة المكان 
 :م2020/2021 فريلأشهر تمت الدراسة خلال  الزمان 
 نافسيةفي تحقيق الميزة الت التسويقية وماتلم المعاعبه نظلى الدور الذي يلالدراسة ع هإقتصرت هذ :الحدود الموضوعية.  
 :شركة في الراقبة والممصالح التسويق والبحث والتطوير  عن المسئولينمقابلة مع  إجراءتم  الحدود البشرية. 

  :والبيانات جمع المعطيات وأدوات منهج الدراسة .9
 .التحليلي الدراسة تم الإعتماد على المنهج الوصفي من أجل تحقيق أهداف هذه 

تكاملة حول ين صورة محيث أن الوصفي يقوم على جمع المعلومات وبيانات من مختلف المراجع و المصادر من أجل تكو 
 .هنا دروسةالمظاهرة ال
مدى صحة  باراختمنها هو  ساسيلأالدراسة الميدانية، حيث أن الهدف امن تحليل النتائج المتوقعة والتحليلي من اجل  

لافارج  شركةة ليزة التنافسيفي تحقيق الم التسويقيةومات لم المعانظ اثر على للتعرفإجراء دراسة حالة  اجلالفروض من 
 . (المسيلة - لعةض)حمام ال هولسيم



 مقدمة
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  :تم الاعتماد علىته الدراسة اه إطارفي و 
  وتحليل الوثائق المقدمة من طرف الشركةالمقابلة. 

  :ى نوعين أساسين من البيانات همالالدارسة ع ههذ اعتمدت حيث
  مجموعة  والاطلاع على لدراسةامجتمع  ع عينة من العمال فيم المقابلةل لايها من خلتم الحصول ع : الأوليةالبيانات

 . وإحصائياتمن وثائق العمل ومجموعة نتائج 
  عية ، الرسائل الجامةيكترونلوالا تب والدوريات والمنشورات الورقيةكبمراجعة الالبيانات الثانوية : تم الحصول عليها

يع ا في إنجاز جمنوالتي ساعدت ل مباشر أو غير مباشر،كقة بالموضوع قيد الدراسة سواء بشلت والتقارير المتعلاوالمج
 سسالأى للتعرف عة عن الموضوع والوين صورة شامكجوء إلى المصادر هو تل، والهدف من ال الدراسةمراحل 

 .ليةراستنا الحادذلك أخد المستجدات التي حدثت وتحدث في مجال كتابة الدراسات، و ك  ية فيلوالطرق العم
  :بحثلا هيكل .10

  :ى جزء نظري وآخر تطبيقي، أما الجزء النظري فهو يشتمل الفصول التاليةليشتمل البحث ع
 ثلاث مباحث إلىلدراسة وهو مقسم ل طار النظريلإا :وللأالفصل ا : 

 .التسويقيومات لم المعانظ :الأولالمبحث 
 الميزة التنافسية. المبحث الثاني:

 سية.يبين طبيعة العلاقة بين نظام المعلومات التسويقي والميزة التناف المبحث الثالث:
 مبحثين : إلىللدراسة وهو مقسم  لتطبيقيطار الإى اليشتمل ع :الفصل الثاني 

 تقديم بطاقة تقنية ووصفية للشركة محل الدراسة. :الأولالمبحث 
 .لافارج هولسيم شركةيشمل دراسة الموضوع في المبحث الثاني: 
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 .تمهيد

 الأنشطة من تعتبره تيال للمؤسسات بالنسبة الحالي عصرنا في هاما دورا يلعب نظام المعلومات التسويقي أصبحلقد 
 منتجاتها وخدماتها. تسويق في عليه تعتمد والتي الأساسية،

 ميزة تحقيق في وكذلك إطارها، في ملتع التي البيئية والمستجدات المتغيرات مع التكيف في الشركة قدرة على النشاط هذا نجاح ويتوقع
 نظام لتوفير وذلك مناسبة يفيةك أو بطريقة المعلومات لاستخدام الملحة الحاجة ظهرت ولهذا المنافسين، باقي عن ومتميزة منفردة

 وضع في التسويق إدارة ليهع تستند الذي الأساس وهي التسويقية العملية شريان هي فالمعلومات ،التسويقية للمعلومات متكامل
 أهدافها إلى الوصول يضمن الذي كلبالش ومعالجتها ، والرشيدة الفعالة القرارات اتخاذ من والتمكن التسويقية الإستراتيجية خططها
 الميزة التنافسية تحقيق و المنشودة

 التسويقي المعلومات نظام: الأول المبحث (SIM). 
 .المبحث الثاني: الميزة التنافسية 
  :نظام المعلومات التسويقي على الميزة التنافسية. تأثيرالمبحث الثالث 
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 .(SIM) التسويقي المعلومات نظام: الأول المبحث

لتسويق للمساعدة اا وظيفة  مسئولوأصبح نظام المعلومات التسويقي في الوقت الراهن من أهم الأدوات التي يعتمد عليها 
 تخطيطزمة للالومات العحيث يوفر الم،دعم لمتخذ القرار لما يقدمه من  على سرعة اتخاذ القرار ومواجهة المشاكل التسويقية المختلفة

يدة، ت و معلومات عدتاج لبياناتحه القرارات ذوترشيد القرارات الإدارية، فمثل ه وتنفيذ ومتابعة السياسات التسويقية المختلفة،
 .كلما كانت إمكانية الاستفادة من الفرص بشكل جيدكما ونوعا  وكلما كانت المعلومات متوفرة  

 .التسويقي المعلومات نظام مفهوم: الأول المطلب
، وقد نافسية ديناميكيةاجه بيئة تالهامة بالنسبة لجميع المؤسسات التي تو  الأمورموضوع نظام المعلومات التسويقي من  أصبح

 تم تناوله من طرف العديد من التخصصات ومن طرف عدة كتاب ووردت له تعاريف متعددة.
 

 : تعريف نظام المعلومات التسويقي.الأولالفرع 
لى اختلافهم عوالكتاب  تمايزت وتعددت تعاريف نظام المعلومات التسويقي بتعدد وتمايز الجهات الدارسة والباحثين

 واختلاف زمان ومكان الدارسين لهذا الموضوع فوردت العديد من التعاريف نأخذ منها.
 : تعريف بعض المصطلحات ذات الصلة .أولا

 تكون هاته العناصر   أنهو مجموعة من العناصر المترابطة والمتكاملة والمتفاعلة لتحقيق هدف مشترك ويجب  :النظام تعريف
هذه عالجة لمكلا على حدى فالعلاقة بين عناصر النظام هي الرابطة التي تربطها معا نحو تحقيق هدفها المشترك وللنظام آلية 

 .1مخرجات إلىالمدخلات لتحويلها 
  بالنسبة مدركة أو حقيقية وقيمة معنى لها يكون بحيث معالجتها و تحويلها تم قد بيانات عن عبارة هي :المعلوماتتعريف 

 .2القرارات لمتخذ
  :التي تقوم بجمع، استرجاع وتشغيل وتخزين وتوزيع المعلومات، لدعم اتخاذ  الإجراءاتهو مجموعة من نظام المعلومات

يساعد المدراء والعاملين في تحليل المشاكل  أنذالك يمكن لنظام المعلومات  إلى بالإضافة، القرارات والرقابة على التنظيم
 .3وتطوير المنتجات المقدمة وخلق المنتجات الجديدة

  :بالإنجليزيةالتسويق (Marketing)  هو مجموعة من العمليات أو الأنشطة التي تعمل على اكتشاف رغبات العملاء
  4.المنتجات أو الخدمات التي تشبع رغباتهم وتحقق للشركة  أرباح خلال فترة زمنية مناسبةوتطوير مجموعة من 

 

                                                           
لقبالة، مذكرة ماستر،  عدي أولاد ببلدية البشرية دراسة حالة الموارد تحسين أداء ف المعلومات نظام مساهمة مدىروباش عبد الحق، بوفافة محمد،   1

 .3، ص 2019/2020جامعة المسيلة، 
المسيلة، مذكرة  بولاية الحضنة مطاحن بشركة ميدانية الشركة دراسة في القرار اتخاذ و التسيير مراقب بوظيفة المعلومات نظم لامية، علاقة زيوش  2

 .18، ص 2014/2015ماستر، جامعة المسيلة، 
 وشبه حضري للنقل العمومية الشركة في ميدانية العمومية )دراسة الخدمة تحسين في وأثره المعلومات سامي، نظام وبرابح الدين زين سلطاني   3

 .3، ص 2018/2019، مذكرة ماستر، جامعة المسيلة، )بالمسيلة حضري
4  https://mawdoo3.com consulté le 14/04/2021 17:30 

 

https://mawdoo3.com/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81_%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%B8%D8%A7%D9%85
https://mawdoo3.com/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81_%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%B8%D8%A7%D9%85
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 نظام المعلومات التسويقي .ثانيا: تعريف 

 في إيجابية تغييرات حداثلإ ومتطور حديث كاتجاه الستينات، بداية في مرة لأول التسويقية المعلومات نظام مفهوم ظهر لقد
 : أهمها التسويقية المعلومات تنظم تعاريف عدة وهناك التسويقية، الأنشطة إدارة

  والآلات الأشخاص" نظام متداخل من  بأنها التسويقي المعلومات امنظ الكتاب عض بف ر ع: الأولالتعريف 
تدفق منتظم من المعلومات من المصادر الداخلية والخارجية لاستخدامها في مختلف  إلىالمصممة بطريقة تهدف  والإجراءات

 .1التسويق" إدارةالقرارات التسويقية التي تواجه 
 :والآلات المتخصصين بين المركب التفاعل يتضمن التسويقي المعلومات نظام: "فيه يقول النجار لفريد وهو التعريف الثاني 

 القرارات لاتخاذ واللازمة والخارجية، الداخلية المصادر من التسويقية المعلومات وتدفق وتحليل جمع لضمان المستخدمة
 تقوم التي بالشركات التسويق مديري لخدمة ،وذلك  ( متوفرة غير ، ناقصة كاملة،)   المختلفة الظروف تحت التسويقية

 .2 "المستقبل أو الحاضر من خدمات أو سلع بتقديم
  :عنها ينتج والتي بينها فيما المتفاعلة... الإجراءات، ،البرامج ،الآلات ،الأفراد الأجزاء مجموعة إلا هو ماالتعريف الثالث 

 والخارجية الداخلية المصادر كلا من عليها الحصول يتم والتي والدقيقة، الصحيحة الهامة التسويقية للمعلومات منتظم تدفق
 .3الشركة داخل المختلفة التسيير مراكز في إليها المحتاجين طرف من استخدامها بهدف للشركة 

 
 .وخصائصه التسويقي المعلومات نظام أهميةالفرع الثاني: 

 ية نظام المعلومات التسويقيهمأولا: أ
   :4يلي فيما التسويقية المعلومات نظام أهمية تتجلى 

 ؛اترار الق مختلف لاتخاذ البدائل تحليل عند التسويق لمدراء المطلوبة والبيانات المعلومات توفر 
 ؛العامة شركةال وسياسات التسويقية المعلومات نظم بين ما وصل حلقة تعتبر 
 ؛متكامل بشكل لتحليلها بعضها مع المنشأة سياسات كافة ربط 
 ؛عميل أو منتج أي نحو ةتسويقي اتقرار  اتخاذ سهولة وبالتالي تفصيلية بيانات استخراج على المساعدة 
 ؛البيع ورجال والسلع الزبائن عن والمعلومات البياناتمختلف  شركةلل توفر 
 ؛القرار لاتخاذ اللازم الوقت تقليل على تعمل 
 ؛المتاحة للبيانات استثمار أفضل تحقق 
 ؛الجديد الخدمات أو بالمنتجات المتعلقة التسويقية للفرص المبكر الرصد 
 إلى الحاجة وبالتالي السلع سويقت فيها يتم التي السواق رقعة اتساع إلى ،أدى الدولي التسوق إلى المحلي التسوق من التحول 

 ؛الأسواق هذه من المعلومات لجمع علمي نظام
 أبعادها تتضح لا ،والتي التسويقية الفرص عن الدائم والبحث المخاطرة تحمل على التسويقية الإدارة تشجيع 

 ؛المناسبة التسويقية المعلومات بتوافر إلا           

                                                           
 جامعة ، مذكرة ماستر،-المسيلة-مصطفاوي عبد الرؤوف، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق رضا العمال دراسة حالة شركة موبيليس فرع  1

 .20، ص2016/2017  المسيلة ، بوضياف محمد
 . 162،ص 1998 ،الإسكندرية الجامعة شباب ،شركة  والدول العربي التسويق منظومات ، إدارة النجار فريد  2
  2005/2006 المسيلة ، بوضياف محمد جامعة ، ماجستير ،مذكرة التسويقي للنشاط التخطيط في التسويقية المعلومات نظام دور د،العي فراحتيه    3

 .50 ص
 . 16ص ،2008 الأردن، الأولى، ،الطبعة والتوزيع للنشر الراية ،دار التسويقية المعلومات نظم ،عبوي منير زير  4
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 الاقتصادي ناخوالم والأسواق والخدمات السلع نوعية على يؤثر مما العالم في التكنولوجية التغيرات سرعة  
 ؛التسويقية المعلومات نظم أهمية يبرز الذي المر العالم في يوالاجتماع          
  المعلومات إعدادجانب ما يقوم به النظام من  إلى أنها إذتوفير المعلومات المساعدة في اتخاذ القرارات التسويقية المختلفة 

المطلوبة، فكل ما توافرت معلومات كافية ودقية كل ما ساعد ذالك  الأهدافعلى  وأثرهابطريقة ملخصة على كل بديل 
 ؛1ةالتسويقي للأنشطةوالتنفيذ والرقابة  التخطيطالنتائج في  أحسنعلى تحقيق 

 جدوى   على حساب يمكن نظم المعلومات التسويقية من استخراج مجموعة ضخمة من المعلومات بشكل تلقائي يساعد
 رباحالأنصر في التسويقية ويمكن حساب نصيب كل عميل، كل سلعة وكل منطقة بيعية ومساهمة كل ع الأنشطةكل 

 ؛شركةالكلية لل
   ين سياسات بم المعلومات ترتبط نظ إذمنفصلة  كأجزاءككل وليس    لللأعماتنظر  بأنهاتتميز نظم المعلومات التسويقي

 ا بشكل متكامل.احد وتحللهو والتمويل والشراء والتخزين والسياسات التسويقية وتضعها في قالب  بإنتاجالخاصة  شركةال
 رجال  أولسلع ا أولعملاء باتتعلق  أسئلةعلى أي  وإجابة الآليتعديل المعلومات دون جهد خلال النظام الحاسب  إمكانية

 ومات فيهذه المعل استخدام إمكانياتتستخدم في تحليل النشاط اليومي، فضلا عن  أنالبيع بشكل فوري كما يمكن 
 تقييم كفاءة السياسات التسويقية؛

  الأمرب المسوقين اناشر من جدون مجهود تسويقي مب الآليةانتشار التجارة الالكترونية بحيث تتم الصفقات عبر الوسائل 
  للتجارة الالكترونية. الآتيةكبرى للحصول على المعلومات   أهميةالذي جعل هناك 

 
 ثانيا: خصائص نظام المعلومات التسويقي.

 :2 الخصائص هذه أهم يلي وفيما النظم، من غيرها عن تميزها التي الخصائص ببعض التسويقي المعلومات نظم تنفرد
 :؛ي تطلب فيهالوقت الذ بشكل مستمر من أجل توفير البيانات والمعلومات وجعلها متاحة في أي أنه يعملنظام دائم 
 :ية لقرارات التسويقلى اتخاذ اعيسعى لتوفير المعلومات عن ظروف الفترات المقبلة مما يساعد  نظام موجه نحو المستقبل

 ؛الجيدة

 ؛يحلل المعلومات باستخدام النماذج الرياضية 
 نظرا لأن الكثير من المشكلات التسويقية ترتبط بنواحي سلوكية فإنه يصعب تحويلها  لومات التسويقية:صعوبة قياس المع

 ؛3إلى معلومات يمكن قياسها

 :إنه ا بصفة مستمرة فللحصول عليه المعلومات التسويقية والحاجة أنواعنظرا لكثرة  ارتفاع تكاليف المعلومات التسويقية
 .معين درجة التي تجعل الكثير من المؤسسات تتوقف عن جمعها عند حديترتب عليها تكاليف كبيرة لل

 تكلفة قلالأمالا و اكت كثروالأ يوفر انسيابا من البيانات الأسرع أنالمصمم جيدا يستطيع  التسويقي نظام المعلوماتوهكذا فإن 
 وبذلك يمكن رصد، ظمة وتفصيليةتقارير دورية منتويستطيع المسيرون الحصول على  ،الإداريةمنها في مختلف العمليات  ةللاستفاد

 .التسويقية المجالاتأداء المنتجات والأسواق والجهود البيعية الشخصية وغير الشخصية وغيرها من 
 
 

                                                           
 جامعة ،، مذكرة ماسترالرؤوف، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق رضا العمال دراسة حالة شركة موبيليس فرع المسيلة عبدمصطفاوي    1

 .28-27، ص2016/2017  المسيلة بوضياف، محمد
 .18، ص  2002 ،الإسكندرية:المعلومات والبحوث التسويقية ،شركة  طيبة للنشر والتوزيع ، علفهعصام الدين أمين أبو   2
 .56 ، ص2007مدخل المعلومات و الاستراتيجيات ،ديوان المطبوعات الجامعية ، الجزائر  -منير نوري.التسويق  3
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 .التسويقي المعلومات نظام أبعادالفرع الثالث: 
المختلفة لنظام المتغيرات  أوالفرعية وهناك من يسميه بالعناصر  بالأنظمةهناك من الباحثين من يسمي هذا العنصر 

 :1المعلومات التسويقية
 التسويقي المعلومات نظامأبعاد  (2الشكل )

 

 
لوم التسيير صادية والتجارية وعلعلوم الاقتخالد قاشي، اثر نظام المعلومات التسويقية على الميزة التنافسية، كلية ا الطلبة بناءا على إعدادمن 

 .63-62ص 2013جامعة سعد دحلب البليدة، 

 

 وسيتم شرحها بالتفصيل كالتالي:

 : والمعلومات قواعد البيانات  -1

 الطلب بدورة المتعلقة وماتبالمعل الخاص النظام بأنه تعريفه يمكن الذي الداخلية السجلات نظام النظام هذا على يطلق
 الزبائن ومجموعات لفةالمخت بالمنتجات المتعلقة المبيعات تقاريروكذالك (( Order to payement cycle)) الثمن دفع حتى

 على : ويحتوي الجغرافية والمناطق
 الممثلين، من كل يوجه حيث ،يمتسل فوترة، طلبية الدورة حول المحاسبي النظام يتمحور (تسليم فوترة، ،طلبية) :الدورة 

 تموين ويعاد ،المعنية للمصالح رسالهاإ ويتم الفوترة مصلحة في الفواتير تحضير يتم أين، شركةلل طلباتهم الزبائن، الموزعين
 وعدد تتناسب بأعداد والمطبوعة (النقل الفواتير،) بوثائق مصحوبة إرسال الأخرى يتم بينما المخازن في الناقصة المواد

 .وكفأة بسرعة النشاطات هذه مختلف تطبيق الحال بطبيعة شركةال على إليهم المرسل
 من تعتبر المعلومات ذهوه شركةبال الداخلية المعلومات تجميع يتم السابقة الدورة من انطلاقا :المبيعات كشف 

 .المخزون مستوياتو  المبيعات سجل :وتشمل شركةبال الثانوية المعلومات
 
 
 

                                                           
 2013لبليدة، خالد قاشي، اثر نظام المعلومات التسويقية على الميزة التنافسية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير جامعة سعد دحلب ا  1

 .63-62 ص

نظام المعلومات 
التسويقي

النظم المساعدة على
اتخاذ القرار الذكاء التسويقي بحوث التسويق قواعد البيانات
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 : بحوث التسويق -2

 انسب باستخدام وتحليلها سية،الأسا مصادرها ومن والمعلومات المطلوبة البيانات جمع إلى الهادفة الأنشطة كافة به يقصد
 والجمهور والعملاءالمستهلكين  تربط تيال الوظيفة بأنه للتسويقيين الأمريكية الجمعية عرفته كما النهائي التقرير وتقديم الأساليب

 ورصد ابةالرق عن فضلا التسويقية، المشكلات والفرص وتعريف تحديد في تستخدم التي المعلومات خلال من التسويق برجال
 التسويق. بعمليات الخاص الفهم وتحسين وتحقيق التسويقي الأداء وتقييم

 في العلمي البحث نهجلم تطبيق إلا هو ما التسويقي البحث أن على مجملها في تدور بأنها نلاحظ التعاريف هذه خلال من
 السير تضمن رشيدة تسويقية قرارات اتخاذ لأجل المزيج التسويقي بعناصر رئيسي بشكل والمتعلقة التسويقية المشاكل معالجة
 .المسطرة الأهداف وبلوغ شركةلل الحسن

 التسويقي: الذكاء نظام -3
 وتوزيع وتقويم توليد إلى دفته التي شركةال أرجاء في كل والمصممة المتكاملة الإجراءات من ونظامية منسقة مجموعة هو 

 كل في تحدث التي فة التغيراتومعر  فحص من التسويق مدير تمكن التي الطريقة أو الأسلوب بأنه عرف التسويقية كما المعلومات
 يمكن والتي المفيدة المعلومات كل وقيل انه وهو ومتجددة ومستمرة دائمة بصفة والخاصة العامة الخارجية التسويقية البيئة من

 .شركةلل التنافسي الموقف لتعزيز التسويق إدارة قبل من استعمالها
 :النظم المساعدة على اتخاذ القرار -4

 ويعتبر وتحليلها، البيانات جمع عملية في الكمية والوسائل استخدام النمذجة إلى تتوجه التي المؤسسات من العديد هناك
عملية اتخاذ  في المستقلة لوماتالمع من الكبير الحجم أمام متطورة تحليل عناصر بتوفير يسمح في التسويق ظاهرة النمذجة نظام

 والبرامج القرارات نماذجو  الإحصائية الأدوات من مجموعة بأنها النمذجة نظام وزميله  KOTLERمن  كل عرف القرارات. وقد
 هما بنكين من النمذجة نظام ونويتك القرارات، اتخاذ عملية البيانات وترشيد تحليل في التسويق مديري لمساعدة مسبقا المعدة
 النماذج. وبنك الإحصاء بنك
 شركةال من عليها صلالكمية المح المعلومات باستخراج تسمح التي الإجراءات من شركة مجموعة وهو :الإحصاء بنك 

 والسلاسل رتباطالا التشتت، معدلات كحساب الوسائط، إحصائية وسائل على البنك هذا ويحتوي ، محيطها ومن
 .قراراته اتخاذ في وتقديرات كمية بقيمة التسويق مسير تمد التي الزمنية،

 أنجع اتخاذ في ي التسويقمدير  مساعدة اجل من ووضعها صياغتها تم التي النماذج من شركة مجموعة هو النماذج: بنك 
 .بينه فيما متداخلة متغيرات مجموعة شكل في حقيقي لإجراء مبسطة وضعية نموذج وتسمى القرارات،
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 ستخدامه.أهداف وأسباب الحاجة لنظام المعلومات التسويقي ومجالات االثاني:  المطلب

شركة في ال قيقهاتحفي  نظام معلومات تسويقي يساهمإظهار الأهداف التي سنتطرق من خلال هذا المطلب إلى 
 ة.ه داخل الشركاعتماد نظام معلومات تسويقي ومجالات استخدام إلىالحاجة  أسبابين يتب وأيضا الاقتصادية

 :اف وجود نظام المعلومات التسويقي: أهدالأولالفرع 

 :  1ومن أهمهابها   من توافر نظام معلومات تسويقي جيد شركةهناك عدة أهداف ومزايا تتحقق لل
  فع يساهم في ر  هذا ماو  لتسويقية،التخطيط و التنفيذ والمراقبة على الأنشطة اتوفير البيانات والمعلومات اللازمة لأغراض

 ؛مستوى كفاءة النشاطات الإدارية
 بتوفير نظام  عادها إلاتشجيع الوظيفة التسويقية على تحمل المخاطر والبحث عن الفرص التسويقية التي لا تظهر أب

 ؛معلومات التسويقية
  ؛المدير في أعمال التخطيطتقليص الوقت المستخدم من قبل 
 ؛تزويد كل مستوى ووظيفة بإدارة التسويق بالمعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات 
 ؛السرعة والدقة في استخراج المعلومات التفصيلية 
 ؛شركةالنظرة العامة والشاملة لأعمال ال  
 ةالجمع المنظم للبيانات مع الاحتفاظ بالبيانات المهم. 

 مختلفللمساعدة في  دقة،ال بمعلومات تتصف بالأهمية ،الحداثة، الإدارةيهدف إلى تزويد  M.I.S يقيفنظام المعلومات التسو 
 .الإداريةالعمليات 

 :الفرع الثاني: أسباب الحاجة إلى المعلومات التسويقية

منها  إلا أن الغرضوبالرغم من تعاظم الحاجة إليها  تعد المعلومات التسويقية المادة الأولية لاتخاذ القرارات بالشركة،
  :2ويمكن تلخيص أهم أسباب الحاجة إلى هذه المعلومات التسويقية في العوامل التالية ليس كافيا،

 ،لوكهم من بس التنبؤ صعوبة ازدادتوبالتالي  زيادة رغبات وحاجات المستهلكين نتيجة لارتفاع مستوى دخلهم
 ؛على المعلومات اللازمة لذلكدون الحصول 

  المؤسسات  لي، فابتعدتوحتى على المستوى الدو  النشاط التسويقي على المستوى المحلي أصبح وطني،بعدما كان
ها إلى دادت حاجتذلك از وب على السواق الأصلية وأصبحت تنشط في أسواق غير التي اعتادت أن تعمل فيها،

 ؛المعلومات
 والإشهار المنتجات، وتمييز رى كالعلامات،أدت شراسة المنافسة من الانتقال من المنافسة السعرية إلى أشكال أخ 

المستخدمة في المنافسة ومدى  تومنه الشركة  بحاجة أكثر إلى المعلومات للتعرف على فعالية أدوا وترقية المبيعات،
 .تقبل السوق لها

                                                           
1  https://www.hrdiscussion.com   consulté le 02/04/2021 à 18 :15 
2   Kolter P. et Dubois B, (1994), Marketing management, Ed : pub Union, Paris  ,P 136. 
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 الفرع الثالث: مجالات استخدام المعلومات التسويقية.

حيث يتم استخدامها في مجالات مختلفة نذكر من  دورا فعالا وحيويا في إدارة المؤسسات، نظام المعلومات التسويقي يلعب

 :1 أهمها

  وكذلك   الأمثل،يج الاتصاليوتحديد المز  التوزيع، منافذترشيد القرارات المتعلقة بالمنتجات ،وتسعيرها واختيار
 ؛تقسيم السوق

  من  تهمحتياجاافي تقدير   وهو ما يساعد الشركة م،تهمن منتجات الشركة  وتقدير احتياجا ينالمستفيد عددتحديد
 ؛الموارد وتحديد أولويات الحصول عليها

 ل مساهمتها في لك من خلاالمساهمة في التعرف على مدى كفاءة الشركة  في أداء النشطة التسويقية المختلفة وذ
 ؛جية للشركةلية والخار الخطط التسويقية وكذا مراقبة البيئة الداخانجاز خطوات الرقابة على الربحية وعلى 

 ،وبالتالي جعلها قابلة للقياس المساعدة على وضع الأهداف بدقة.  

 

 و عناصره. أسس نظام المعلومات التسويقي ومقاييس فعاليته الثالث: طلبالم

لا على حدة كنظام المعلومات التسويقي  الخمسة ل أسسمختلف  إلىمن خلال هذا المطلب سيتم التطرق 
 سيةالأساتلف عناصره مخ وإبراز، وفق معيارين أهدافه، وتبيين مقاييس فعالية نظام المعلومات التسويقي في تحقيق وتبسيطها

 .التغذية العكسية غاية إلى المخرجات، عمليات المعالجة، المدخلات،من 

 2. : أسس نظام المعلومات التسويقيةالأولالفرع 

 : يقوم نظام المعلومات التسويقية على خمس أسس أساسية وهي كالتالي

ا يفة التسويق، كملوظيفي لوظاتتنوع الاحتياجات من المعلومات حسب التنظيم  :أولا: تحديد الاحتياجات من المعلومات
ن ديد الاحتياجات عتح أنلعلم بين المعلومات التي يكون بحاجتها بصفة دائمة أو دورية مع ا أن كل مسؤول عليه بالتمييز

 ؛ويقيةوصعوبة تحديدها هي القمة الأساسية في وضع نظام المعلومات التس المعلومات هي صعبة جدا،

ين المصادر لصدد يجب أن نميز با ذابهو  يعني تحديد المصادر والأدوات التي تسمح بجمع المعلومات،: ثانيا: جمع المعلومات
ات المبيع إحصائيات لومات حولالداخلية والخارجية ،وتتمثل المصادر الداخلية على سبيل المثال على سبيل الحصر في المع

 ...؛لسوقالحكومية ودراسات ا الإحصائياتوتحاليل التكاليف .... أما المصادر الخارجية فتتمثل في 

                                                           
 .19، ص 1995-1994أمينة محمود حسين محمود ،نظم المعلومات التسويقية ،مطبعة كلية الزراعة ،القاهرة ،   1
في اتخاذ القرار التسويقي )دراسة حالة مجمع هنكل(، رسالة ماجستير، كلية العلوم رشيدة بن الشيخ الفقون، دور نظام المعلومات التسويقية   2

 .71، 75 ،72ص  (، 2006، 2005الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة منتوري، قسنطينة، )
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معنى  ا لا تقدمتهنات في حد ذايتم الحصول على البيانات في شكل خام ،وكما عرفنا أن البيا: ثالثا: معالجة المعلومات
 وضع البيانات فيئج ،وهذا بولكي تكون ذات معنى وفائدة يجب أم تحول إلى صور وأشكال توصل المعرفة أو النتا وفائدة،

 ؛فئات تبعا لخصائص مشتركة وجعلها سهلة الاسترجاع لغرض المعالجة

ت المخزنة تقدم المعلوما لشركة،اعني تلك العمليات التي تسمح بإيصال وتدفق المعلومات من وإلى  :عا: نشر المعلوماتراب
 ؛شكالأوالمعالجة بواسطة أجهزة الإعلام الآلي إلى مستعملي نظام المعلومات التسويقية على عدة 

لمعلومات التسويقية بأجراء اخاصة عند قيام نظام  وتتجسد هذه الفكرة :خامسا: وضع بعض الميكانزمات لاتخاذ القرار
 إدماجن جدا ومن الممك ددة،عايير( المحالتصحيحات الأوتوماتيكية عند القيام بالمراقبة وإيجاد انحرافات مقارنة بالمقاييس )الم

 ين.ولالقرار الأوتوماتيكي الذي يكسب الوقت للمسؤ  تخاذإفي نظام المعلومات التسويقية عمليات 

 وعناصره . الفرع الثاني: مقاييس فعالية نظام لمعلومات التسويقي

  :فعالية نظام المعلومات التسويقيمقاييس : أولا

والنتائج ، هوداتلمجقل ابأتعني قدرة هذا النظام على تحقيق النتائج المنتظرة  يقيفعالية نظام المعلومات التسو مقاييس  
 .تحديد مدى قدرة هذا النظام على تحقيق أهدافه تعنيهودات والوسائل لمجالمنتظرة بأقل ا

 :ويمكن قياس فعالية نظام المعلومات التسويقية من خلال نوعين من المعايير

اقبة تخطيط ومر من مين جات القائمدى مساهمة هذا النظام في توفير البيانات والمعلومات التي تفي باحتيا :ولالمعيار الأ
 .العمليات التسويقية بالشركة

ها في تدعيم علي واعتمادهم  مإقبالهيادة التام من جانب المستفيدين لأهمية ودور تلك النظم وبالتالي ز  الإدراك المعيار الثاني:
 . الإداريةممارستهم 
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 : عناصر نظام المعلومات التسويقية: الفرع الثالث

عمليات  النظام بأربعة عناصر أساسية وهي المدخلات،اعتمادا على المفاهيم الخاصة بنظرية النظام والتي تحدد عناصر 
 .1المخرجات، التغذية العكسية المعالجة،

 بالتفصيل كالتالي: كل منها  شرحوسيتم 

 :وذلك  ير منتظمة،تظمة أو غوهي كافة البيانات التي يتم جمعها بصورة من مدخلات نظام المعلومات التسويقية
نظمة الآلية دى تقدم الأوتتوقف تلك العمليات على طبيعة النشاط وم التسويقية،لتوفير المعلومات والتقارير 

 فرادالأ ت،ون، المبيعاالمخز  ،الإنتاج)  شركةحيث تعتمد الإدارة على كافة البيانات الخاصة بال المستخدمة،
وطبيعة  لتعامل،الشراء وا في تسلوكيابيانات السوق والمنافسين وما يتوفر عن العملاء من  لكوكذا، التمويل...(

 ؛التدفقات الخارجة والداخلة
 عة من الجهود في مقدمتها يقوم نظام المعلومات التسويقية بمجمو   (: عمليات المعالجة ) التشغيل والتحليل

ق المعلومات من عينة لتدفتسجيل المعلومات الواردة في ملفات خاصة لكل مجموعة من المعلومات، وطبقا لخريطة م
درجة حتى ل بصورة متوتتم عملية التشغي خلاله يوضع خط سير المعلومات من نقطة البدء إلى نقطة النهاية،

 رة التنفيذية معيا والإداويشترك في ذلك رجال الإدارة العل تهاوتضمن الإدارة استخدام بيانا بهايسهل استيعا
 ؛مصممي ومحللي البرامج

 :للاستخدام  رسل في شكل قابلت المعلومات المنتظمة وغير المنتظمة التي تتمثل مخرجات النظام في مخرجات النظام
ة لمستويات المعنيلكل تقارير وغالبا ما تتخذ هذه المعلومات ش المباشر في الوقت المناسب وإلى المستوى المناسب،

  :رئيسية وهي أنواعوالتي تنقسم إلى ثلاثة 

 ةشركلتسويقي في ال العمل اوهي تلك المعلومات اليومية التي تحدد الوضع الراهن لسير تقارير خاصة بالعمليات:
خدم هذه وتست ملاء،مثل تحليل المبيعات،ونوع الع الإحصائيةوتتضمن هذه التقارير مجموعة من التحليلات 

م أداء النشاط بتقيياصة المعلومات للرقابة على سجلات العمليات، فضلا عن مجموعة من البيانات الرقابية الخ
 .التسويقي

صحيح وضع خطط ت وكذا القصير، الأجلوتهدف إلى مساعدة الإدارة في وضع خططها في  معلومات تكتيكية: 
لفة من السلع المخت ةالإجماليت وتشتمل هذه المعلومات تقرير عن تحليل المبيعا الانحرافات أو التعديل في الأنظمة،

 ذه المعلومات فيهكن استخدام ويم البيع، أعمالوكفاءة ، الترويجية وتقارير التحصيل والمحلات الإعلانوتقييم ناتج 
  .السياسات التسويقية المختلفة إعداد
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مساعدة الإدارة في  دفبه وهي تلك المعلومات التي يستخلصها نظام المعلومات التسويقي :إستراتيجيةمعلومات 
يات تقديم راسة إمكانووضع ومراجعة الأهداف والسياسات طويلة المدى ود الأجلممارسة وظيفة التخطيط طويل 

 ج. كل منتفيوالمنافسين  شركةسلع وخدمات جديدة للسوق والتنبؤ وتحليل نقاط القوة والضعف بين ال

 :وفق معايير  ويقية علىهي العنصر الذي يتم من خلاله قياس مخرجات نظام المعلومات التس التغذية العكسية
لمستهدفة بين المعلومات او بل النظام ويرتكز على المقارنة بين المعلومات التسويقية التي تم توفيرها فعليا من ق محددة،

خاصة  لعكسية أهميةاوتعكس التغذية وتصحيحها  بها تحديد الانحرافات وتشخيص أسبا بهدفوالمخطط توفيرها 
اس فاعلية نظام عد المعيار في قيالتسويقية نظرا لارتباط مخرجاتها بمهمة صنع القرارات، والتي ت في نظام المعلومات

 المعلومات التسويقي.

 ظيمي.وهيكله التنومكوناته : خطوات وضع نظام المعلومات التسويقية المطلب الرابع

ع نظام لتسويق في وضا إدارةمن طرف  وإتباعهاالخطوات الواجب التقيد بها  إلىالمطلب هذا سيتم التطرق في 
لتسويقي في لمعلومات اامنظم لنظام  المكونة له، ووضع هيكل تنظيمي أنظمته الفرعية  وشرح مختلف معلومات تسويقي،

 الشركة.

 .: خطوات وضع نظام المعلومات التسويقيةالأولالفرع 

وات التي بعض الخط لكي تتمكن إدارة التسويق من وضع نظام فعال للمعلومات التسويقية داخل الشركة هناك
 ا:بهيجب عليها التقيد 

  لمختلفة، وكذلك ا تهاشاطانضرورة القيام بمسح شامل لنوعية المعلومات المتداولة داخل الشركة  والخاصة بأوجه
قتصادية في والسياسية والا لاجتماعيةايرات المختلفة الخاصة بالمنافسة والعوامل مسح البيانات المؤثرة، والمتعلقة بالتغ

يم، ومات داخل التنظاول المعلالبيئة المحيطة بالشركة، مع دراسة الجهاز التسويقي بمختلف وحداته، وتحديد صور تد
 ؛ا النظامهجهيواالتي يمكن أن  ثم القيام بدراسة احتمالات النمو المستقبلية واحتمالات الإضافة 

  تسويقي وهيكل علومات الالمختلفة بإمكانيات نظام الم الإشرافضرورة تنمية معارف فريق الإدارة إلى مستويات
ى هاز التسويقي عللين في الجوتدريب كافة العام النظام، ومدخلاته ومخرجاته من البيانات والمعلومات والتقارير،

 ؛خرجاتادة من المعمليات ادخال المعلومات وتحليلها وكذا الاستفعملية تحليل النظم، ودور كل فرد في 
  لمقتضيات  قا م العمل وفبرنامج لإعادة تنظي وإعدادضرورة وضع خطة متكاملة تتضمن التطبيق التدريجي للنظام

 .اتومخرجات نظام المعلوم
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 .: مكونات نظام المعلومات التسويقيةالفرع الثاني

 بإمكانية ذي يقتضيالنظام ال المعلومات التسويقية الأنظمة الفرعية المكونة له اعتمادا على نظريةيقصد بمكونات نظام 
  تجزئة النظام الواحد إلى عدد من الأنظمة الفرعية المتكاملة تبعا لمعايير مختلفة

  :1ويتكون نظام المعلومات التسويقية من أربعة أقسام رئيسية

 خزون والتدفقاتلتكاليف والمالمنظمات تقارير داخلية توضح حجم المبيعات الحالية واتصدر  :نظام التقارير الداخلية 
بصفة مستمرة  ها الداخليةوتقوم المنشآت بتطوير نظام تقارير  وحسابات الدفع وما إلى ذلك، النقدية وحسابات القبض،

ى هذه وبناء عل، من المعلوماتتهم مقابلات واتصالات مستمرة مع مديرها لتحديد احتياجا إجراءوذلك عن طريق 
ق احتياجات المديرين ا يحقبمبها  المعلومات يجب على المنشأة تصميم أو إعادة تصميم نظام المعلومات التسويقية

 ؛ جاتللمعلومات،على أن يعاد النظر فيه بصفة دورية على فترات متقاربة لضمان مسايرته للاحتيا
 ت وحل المشكلات نماذج الإحصائية التي تستخدم في تحليل البياناويقصد بذلك ال :نظام النماذج التحليلية

، ي مهارات عاليةذو  حصائيينوإتحتاج إلى فنيين  التسويقية،وتعتبر بذاك النماذج أساليب متقدمة وفنية مكلفة ومعتمدة،
عن " مجموعة  هي عبارة ةالإحصائيفالنماذج ، ولكن برغم تكلفة وتعقد تلك النماذج التحليلية إلا أن لها ما يبرزها

هذه تها ر معنويات واختباالأساليب التي تساعد على تحليل العلاقات بين متغيرات معينة في مجموعة معينة من البيانا
  على أسئلة هامة منها: الإجابةتفيد في  الإحصائيةالنماذج 

 ؟ .هي الأهمية النسبية لكل منها  وما هي المتغيرات التي تؤثر في المبيعات، ما
 . %؟ 20على الإعلان  الإنفاقوزاد  % 10ماذا يمكن أن يحدث للمبيعات إذا ما زاد السعر ب  
 2؟ الآخرينهي أهم العوامل التي تميز مستهلكي منتج معين من منتجات المنشأة عن مستهلكي منتجات المنافسين  ما 
 التسويقية في جمع معلومات حول تطور البيئة  يكمن الدور الرئيسي لنظام الاستخبارات: نظام الاستخبارات التسويقي

والمهمة الرئيسية لنظام الاستخبارات  ، وهذا لتمكين إدارة الشركة  من مراقبة نقاط القوة والضعف لوضعية الشركة التنافسية
حيان على تعتمد الشركة  في كثير من الأ ،هو: الحصول على معلومات من البيئة الكلية بصفة عامة والمنافسة بصفة خاصة

نفسها في الحصول على المعلومات الاستخبارية وذلك من خلال متابعة مباشرة ما ينشر في الصحف والدوريات الصادرة 
ويتم الحصول  ،عن الغرف التجارية، وذلك عن طريق الاحتكاك بالموزعين والمستهلكين للوصول إلى المعلومات الاستخبارية

 ؛ 3 ...كنة مثل: العملاء والموزعين والموردين والعاملينعلى المعلومات من جميع المصادر المم
 جزء من نظام المعلومات التسويقية،حيث يمكن أن تقدم قدرا كبيرا من المعلومات  نهاوينظر إليها على أ : بحوث التسويق

: "الوظيفة التي تربط المستهلكين والعملاء والجمهور بالمسوقين من خلال نهاالتسويقية، ويمكن تعريف بحوث التسويق على أ

                                                           
 .43،ص  2002العجارمة تيسير ،الطائي محمد: نظام المعلومات التسويقية، دار الحامد للنسر، عمان،    1
  .21، ص 2002عصام الدين أمين أبو علفه :المعلومات والبحوث التسويقية ،شركة  طيبة للنشر والتوزيع ،الإسكندرية ،   2
 .156ت التسويق في القرن الحادي والعشرين ، دار قباء للطباعة والنشر والتوزيع ، القاهرة ، مصر، ص أمين عبد العزيز حسن : استراتيجيا   3
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التسويقية ومراقبة  المعلومات التي تستخدم في تحديد وتعويض الفرص والمشاكل التسويقية وتوليد وتصفية وتقييم التصرفات
  ". الأداء التسويقي وتحسين تفهم التسويق كعملية

ات كبيرة للإدارة في اتخاذ حيث تقدم خدم بها أهمية الدراسات والمجالات التي يقوم حيث تبرز أهمية بحوث التسويق من
خدمة التسويقية المست ة والبرامجالمستهدف والأسواقوالمزيج التسويقي  والإستراتيجيةالقرارات التسويقية ومجالات التخطيط 

لكشف عن العملاء ادورها في بوث التسويق للقيام في الشركة والشركات الناجحة هي التي تخصص ميزانية كبيرة للقيام ببح
 .جديدة واقوالأسواق العامة والخاصة وفهم رغبات العملاء وفتح أس الحاليين والمرتقبين والمنافسين،

 .: الهيكل التنظيمي لنظام المعلومات التسويقيةلثالفرع الثا

 : لتالييوضحه الشكل البياني ايتم تنظيم نظام المعلومات التسويقية وفقا للهيكل التنظيمي الذي 

 .الهيكل التنظيمي لنظام المعلومات التسويقية ( يوضح03)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .49، ص1995-1994محمود الحسين: نظم المعلومات التسويقية ، مطبعة كلية الزراعة / جامعة القاهرة ،   أمينةالمصدر : 

 مدير نظام المعلومات التسويقية

وحدة تحليل 
 وتصميم النظم

وحدة  مركز الحاسب
 المحفوظات

وحدة البحوث  
 والدراسات التسويقية

وحدة بحوث 
 الشراء والتخزين

وحدة تقييم 
 الاداء التسويقي

 تحليل النظم

 تصميم النظم 

دراسة مشاكل 
 النظم

 تخطيط البرامج

 تشغيل الحاسب

 تداول المعلومات

 مكتب الحاسب

 صيانة الحاسب
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 : خلاصة

 المنشآت بحتأص أن بعد خاصة الحديث، العصر في بالغة أهمية لعب نظام المعلومات التسويقي لقد
ظام المعلومات التسويقي نتطبيق  عملية وغدت طائلة، أموالا وتستثمر ضخمة وبمعدات كثيرة بموارد تعمل الاقتصادية

 أن كما المرجوة، الأهداف قيقتح نحو الانطلاق ونقطة المنظمات، لنشاط الحقيقي المحرك بمثابة الأعمال إدارة مجال في
 بإدارة قيامها مدى ىوعل أعمالها، وتنظيم تخطيط في نجاحها مدى على تعتمد أهدافها تحقيق على شركة  أي قدرة

 من يجعل ما وهذا ،بها قومت التي الأعمال مختلف على الفعالة الرقابة تحقيق مع بينهم والتنسيق وموظفيها مواردها
 العناصر بين نسقوت وتجانس، تكامل محور تشكل أصبحت والتي المعلومات توفير على شركةال تعمل أن الضروري
 العلمي التطور نتيجة عانم من الكلمة هذه تعنيه ما بكل للمعلومات انفجار حالة اليوم تعيش بحيث شركةلل الأساسية

 .والتكنولوجي
 أن يمكن لا للمعلومات، الفع نظام خلال من معها وتتكيف الهائلة المعلوماتية التطورات تواكب لا التي والمشاريع 

  ومتكاملة وملائمة دقيقة ةتسويقي معلومات لتوفير دائمة بحاجة لشركةفا وعليه المرجوة، الأهداف وتحقق وتنمو تصمد
 معين نظام خلال من إلى يأتي لا وهذا، الرشيدة القرارات تبني أساسها على لأنه، المناسبة وبالتكلفة المناسب الوقت في

 .التسويقي المعلومات نظام وهو
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 .التنافسية الميزة: الثاني المبحث

وذالك من اجل   الأصعدةوميزاتها على مختلف  التنافسيةاهتمام كبيرا بموضوع  الأخيرةشهدت السنوات  
 ستراتيجيا تسعىاضوع هدفا جعلت المنظمات هذا المو  حيثمواكبة المتطلبات والتطورات المتسارعة للاقتصاد العالمي 

 السوق. من اجل تحقيقه في ظل التحديات التنافسية الشديدة وذالك من اجل البقاء والاستمرار في

 

 لب التالية:المطا خلال من الميزة التنافسية حول عامة مفاهيم إلى المبحث هذا خلال من التطرق سيتم

 . التنافسية الميزة مفهوم: الأول المطلب

 . وأبعادها أنواعها التنافسية الميزة أهمية: الثاني المطلب

 . عليها الحصول ومصادر وأسسها التنافسية الميزة محددات: الثالث المطلب

 . تنميتها ووسائل التنافسية الميزة إعداد مراحل: الرابع المطلب
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 .التنافسية الميزة مفهوم: الأول المطلب

 ولن .النشاط قطاع منض منافسيها على التفوق قصد الاجتهاد، عليها يفرض تنافسية بيئة في المؤسسة نشاط إن
 لميزةبا رفيع ما وهو سوق،ال في منافسيها عن تميزها عناصر أو عنصر على الحيازة من تمكنت إذا إلا ذلك لها يتحقق

 ائص التي تتميزموعة خصمجمجموعة تعاريف للميزة التنافسية، وذكر  وسنحاول من خلال هذا المطلب تقديم التنافسية
بيين ة تنافسية، مع تميز ديها ركة حتى تكون لبها الميزة التنافسية مع ذكر مجموعة من الشروط الواجب توفرها لدى الش

 الشركة تحوز على ميزة تنافسية. أنمؤشراتها التي تدل على 
 

 افسية.: تعريف الميزة التنالأولالفرع 
 منها:  نأخذهنالك عدة تعاريف          
 وابتكار وتوسيع واستقرار ونمو ربحية من الأهداف تحقيق بغرض المنافسين أمام الصمود على القدرة هي 

 .1جديد
 بقية يستطيع لا قيمة لقتخ بحيث بها، الخاصة الأنشطة أداء في الداخلية قوتها لنقاط شركةال استغلال يه 

 .2لأنشطتهم مئهأدا في قيقهاتح نافسونالم
 عن تفوقها في تبحث والتي الواسعة خبرتها على بناء شركةال تمتلكها التي الصفات أو السمات تلك وهي 

 والمهارات والكفاءات البشري المورد امتلاك وكذلك والخدمات والأسعار الموارد في المنافسين من غيرها
 .3المنافسين من غيرها عن والتفرد التميز تحقيق على تساعدها التي والمعارف

 
 .وشروطها الميزة التنافسية : خصائصالثاني الفرع

 الميزة التنافسية. خصائص: أولا
 :4وردت العديد من الخصائص نذكر منها

 ؛القصير المدى لىع وليس الطويل المدى على السبق شركةال تحقق أن بمعنى ومستدامة، مستمرة تكون أن 
 أخرى جهة من ليةالداخ شركةال وموارد وقدرات جهة من الخارجية البيئة معطيات وفق متجددة تكون أن. 
 ؛تشابه على وليس اختلاف على تبنى أن 
 ؛جغرافيا مركزة تكون ما عادة 
 في الحاصلة التغيرات راتاعتبا وفق ويسر بسهولة أخرى تنافسية ميزات تحليل يمكن أنه بمعنى مرنة، تكون أن 

 .الخارجية أو الداخلية البيئة
 

                                                           
بوسام فاروق، حموش حسين، اثر ادارة سلسة التوريد على تحقيق الميزة التنافسية، دراسة حالة شركة كوندور برج بوعريريج،   1

 .16، ص 2017/2018مذكرة ماستر، جامعة المسيلة، 
 الصناعية بمدينة المؤسسات من عينة الصناعية دارسة لمؤسساتل التنافسية الميزة تحقيق الاستراتيجي في الذكاء أثرنفناف ياسمينة،   2

 .54، ص2014/2015ج، مذكرة ماستر ، جامعة المسيلة ،يبوعرير برج
 اتصالات شركة حالة الاقتصادية دراسة الشركة في التنافسية الميزة تعزيز في التسويقية الاستراتيجيات دورسالم حدة،خالد وهيبة ،   3

 .37، ص2016/2017بالمسيلة،مذكرة ماستر، جامعة المسيلة،  الجزائر
 .23بوسام فاروق، حموش حسين، ص  4
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 :أن يجب فعالية التنافسية للميزة تكون أن أجل ومن
 ؛التقليد صعبة تكون 
 ؛نوعها من فريدة تكون 
 ؛وبوضوح متفوقة تكون 
 المنافس على والتفوق الأسبقية تعطي أي حاسمة. 

  الميزة التنافسية. : شروطثانيا

 :1حتى تكون الميزة التنافسية فعالة يجب توفر الشروط التالية    

  ؛والتفوق على المنافسين  الأسبقيةتكون حاسمة، أي  أنيجب  
 ؛الاستمرارية، بمعنى أن تستمر خلال  الزمن 
 مجتمعة فعالية ذه الشروطهمن قبل المنافسين، تتضمن  إلغائهااتها أو اكالدفاع عنها، وصعوبة مح إمكانية 

وهذا  ستمراريةحيث أن شرط الحسم مقرون بشرط الا بالأخرالميزة التنافسية، لان كل شرط مرهون 
و كيف  ئهاإلغا أو  محاكاتهاالدفاع  فكيف لها أن تستمر وهي هشة يمكن  إمكانيةمقرون بشرط  الأخير

 لها أن تكون حاسمة وهي لم تستمر طويلا.

 الفرع الثالث: مؤشرات الميزة التنافسية.

 :2الشركة تحوز على ميزة تنافسية نذكر منها إنعلى  لهنالك العديد من المؤشرات التي تد

 المقياس هذا أن حيث ،السوق في والخاسرين الرابحين بين يزيللتم السوقية الحصة تستخدم :السوقية الحصة 
 مقياس من يستفادو  الرئيسين، المنافسين مع ومقارنتهم السوق، مبيعات من شركةال نصيب لحساب يستخدم

 وسلع شركةال لعس بين الزبائن حركة وعن السوق في شركةال وضع عن مؤشرا يعطي بأنه السوقية الحصة
 ؛المنافسين

 أن على تحرص شركةفال يهاعل اعتادوا اللذين عملائها مع ومعاملاتها اتصالاتها شركة لكل ة:التجاري السمعة 
 أو منتجاتها على لإقبالا تحقق حتى الوسائل بكل تنميتها على دائما وتعمل زبائنها، مع علاقاتها في تستمر

 التجارية العلامة لىع اعتمادا الخارجية صورتها تحسين بواسطة التجارية سمعتها شركةال وتعزز خدماتها،
 ؛لخدماتا بتقديم والقيام تبتكرها التي للمنتجات الاختراع براءة على والحصول لمنتجاتها،

 من تمكنت  كلما بالزبائن شركةال معرفة درجة زادت فكلما المستهدف، القطاع الزبائن يعدن: الزبائ رضاءإ 
 حاجات على التعرفأن  كما،  مواجهتها يجب التي والتهديدات استغلالها الممكن من التي الفرص معرفة

 عدم وبالتالي، الزبائن وولاء رضا كسب من تمكن التي الإستراتيجية وضع على يساعد المستهلكين ورغبات
                                                           

غير عثمان بود حوش، تخفيض التكاليف كمدخل لدعم الميزة التنافسية في المؤسسات الصناعية الجزائرية، رسالة ماجستير،   1

 .11،ص 2007/2008 سكيكدة، 1955أوت 20منشورة، قسم علوم التسيير، جامعة  
 .64خالد قاشي، مرجع سابق، ص   2
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 في للتغير السريعة والاستجابة اقل بأسعار منتجات تقديم خلال من وذلك المنافسين منتجات إلى التحول
 ؛مميزة ومواصفات بخصائص المنتجات وتقديم الزبائن حاجات

 أو التجارية لعلامةا خلال من الزبون لدى عالية قيمة ذات منتجات تقديم طريق عن وذلك :التميز تحقيق 
 ؛المنتج شكل أو المستخدمة التكنولوجيا

 كما مخرجات، إلى دخلاتالم تحويل في المستخدمة الفنية بالوسائل التكنولوجيا تتعلق :التكنولوجيا توظيف 
 المنتجات، لتختلف لمختلفةا العلمية والاختراعات الاكتشافات من المعرفة تطبيق فهي المعرفة روافد من أنها

 .فةمضا قيمة يحقق بما منها المستخدمة والأساليب الإنتاجية للعملية تطوير أنها كما
 .وأبعادها أنواعهاالميزة التنافسية  أهميةالمطلب الثاني: 

 أنواعمختلف كر ذ شركة، وسيتم افسية بالنسبة للالميزة التن أهميةتبيين  إلىسيتم التطرق من خلال هذا المطلب 
 .ونةدة والوقت والمر لتكلفة والجو االباحثون إلى أربعة هي صنفها التي  وأبعادهاالمتوفرة للشركات، الميزة التنافسية 

  .الميزة التنافسية أهمية: الأول الفرع

 : 1يمكن تحديد أهمية الميزة التنافسية كما يلي         

 ؛ءهافي بيئتها من خلال تحسين أدا شركةتساعد على تحسين السمعة التي تتمتع بها ال 
   ؛للتعامل مع التغيرات الداخلية والخارجية شركةزيادة مرونة ال 
  رضاءإ جي، وكذلكالجيد للتطوير التكنولو  الإنفاقبالشكل الذي يساعد على  شركةتحسين ربحية ال 

 ؛العاملين فيها
 ؛والحفاظ على زبائنها شركةتقوية الحصة السوقية الخاصة بال 
 ن قيمتهاملشكل الذي يعزز في التنسيق بين الموارد كافة التي تمتلكها با شركةمساعدة ال. 

 

 

 

 

 

                                                           
عني دحام تنادي الزبيدي، حسين وليد حسين عباس، المقدرات الجوهرية للمورد البشرى الاتجاه المعاصر لتنافسية الأعمال، دار    1

 .132 ص ،2014غيداء، عمان، طبعة الأولى ، 
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 .الميزة التنافسية أنواع: الثاني الفرع

تمتلك ميزة تنافسية، أو ترغب في امتلاكها، ومهما كانت الطريقة تسعى من خلالها إلى  شركةسواء كانت ال  
 :1الحصول عليها، فإنها حتما ستجد نفسها أمام نوعين أساسيين هما

ما أن تحوز على ميزة التكلفة الأقل إذا كانت تكاليفها المتراكمة بالأنشطة  شركةيمكن ل ميزة التكلفة الأقل: .1
 .المنتجة للقيمة أقل من نظيرتها لدى المنافسين

مقارنة  يها جيدافعلى مراقبة تكاليف مجموعة من العناصر والتحكم  شركةويتم ذلك من خلال قدرة ال 
 :بالمنافسين، وهذه العناصر هي

 ديدة والتوسع فيجمن خلال توسيع تشكيلة المنتجات، الحيازة على وسائل إنتاج  :مراقبة الحجم 
 ؛ىإلى أخر  السوق، غير أن الحجم الذي يحكم التكاليف يختلف من نشاط إلى آخر ومن منطقة

 على حد  ارات والمستخدمينالتعلم هو نتيجة الجهود المبذولة والمتواصلة من قبل الإط :مراقبة التعلم
 ؛فالمسيرون مطالبون بتحسين التعلم وتحديد أهدافهسواء، 

 لأنشطة المنتجةامنة بين امن التعرف على الروابط الموجودة والك شركةإذا تمكنت ال: مراقبة الروابط 
 ؛للقيمة من جهة، ثم استغلالها فإنها تضمن التكلفة الأقل

 تظارها لمدة شاط أو انطاع النالسباقة لدخول ق شركةبمعنى المفاضلة بين كون ال: مراقبة الرزنامة
ادة ما نهما، فعمحددة قبل دخولها إليه، حيث تختلف الامتيازات في التكاليف الممنوحة لكل م

لقطاعات اك بعض اتستفيد المنظمات السباقة إلى بعض القطاعات من ميزة التكلفة الأقل. لكن هن
 ؛الأخرى أين يكون من الأفضل الانتظار

 ليل تحن ما يكشف إلى تطبيق إجراءات بصفة طوعية، لكن سرعا شركةد التعم: مراقبة الإجراءات
 .تكلفة الأقلميزة ال التكاليف عن ضرورة إلغاء أو تغيير بعض الإجراءات التي لا تساهم إيجابا في

 ستغلال ذلك بقصد او وذلك إما بتجميع بعض الأنشطة المهمة والمنتجة للقيمة، : مراقبة الإلحاق
 ؛كةالإمكانات المشتر 

 م وردين الذين لهلزبائن والمالتمركز بالنسبة للأنشطة فيما بينها، أو بالنسبة إلى ا: مراقبة التموضع
لذي من شأنه وردين واتأثير كبير على عناصر عدة كالأجور، فعالية الإمداد وسهولة الوصول إلى الم

 .أن يقلص من التكاليف

 

                                                           
1  https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-

%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-

%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-

%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/ consulté le    00:09 

23/04/2021  

https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/


 الفصل الأول: الإطار النظري للدراسة

29 
 

 : ميزة التميز .2

. زبون يتعلق بهاة تجعل العن منافسيها عندما يكون بمقدورها الحيازة على خصائص فريد شركةتتمثل في تميز ال
 :وحتى يتم الحيازة على ميزة التميز يستند إلى عوامل التفرد وهي

 املا مهيمنا علإجراءات اوهي خاصة بالنشاطات المرغوب في ممارستها حيث تعتبر هذه : الإجراءات التقديرية
ما بعد  دماتات الخفي خصائص وكفاءة المنتجات المعروضة والخدمات المقدمة كإجراءعلى التفرد وتتمثل 

 ؛عالبي
 ت ردين، ومع قنواط مع المو تنبع خاصية التفرد من الروابط الكامنة بين الأنشطة أو من خلال الرواب: الروابط

 ؛شركالتوزيع الخاصة بال
 التي  ا وكذا المواقعم لأنشطتهعلى خاصية التفرد، إذا ما أحسنت اختيار الموضع الملائ شركةقد تحوز ال: التموضع

 ؛جية أو مراكز التوزيع التابعة لهتحتلها وحداتها الإنتا
 ير الأداء إلى لى في تطو تنجم خاصية التفرد لنشاط معين عندما يمارس التعلم بصفة جيدة والتي تتج: التعلم

 ؛ يملكها الأفرادالأحسن بفضل المعرفة التي
 ونها السباقة فيط معين لكفي ممارسة نشا شركةقد ترتبط خاصية التفرد بالتاريخ الذي بدأت فيه ال: الرزنامة 

لها  ة مما يسمحأخرى الريادة بسبب انطلاقها متأخر  شركةمجال نشاطها على منافسيها، في حين تحقق 
 ؛جيا أكثر تطوراباستخدام التكنولوجيا لأنه يسمح باستعمال التكنولو 

 يادة تميز لأنشطة لز اإن إدراج وإدماج أنشطة جديدة منتجة للقيمة يساهم في التنسيق بين هذه : الإدماج
 ؛شركةال

 ؤدي ييمكن أن  ، حيثشركةقد يتناسب حجم النشاط إيجابا أو سلبا مع عنصر التميز الخاص بال: الحجم
 .لصغيراتحقيقه بالاعتماد على الحجم  الحجم الكبير لنشاط معين إلى التميز الذي لا يمكن

  .الميزة التنافسية أبعاد: الثالث الفرع

، فهذه الأخيرة تستطيع التميز بعدة شركةهناك مجموعة من الأبعاد التي تعتبر كمداخل وأسبقيات لتنافسية ال
أربعة هي التكلفة  طرق، كأن تقدم الأرخص أو الأفضل أو الأحدث أو الأسرع .هذه الأبعاد صنفها الباحثون إلى

 .1والجودة والوقت والمرونة، وأضاف إليها البعض بعدا خامسا هو الإبداع

على الإنتاج بأقل التكاليف الممكنة بالمقارنة مع منافسيها حيث يراعى التناسب ما بين  شركةتعني قدرة ال التكلفة :
ستحقق ميزة تنافسية من خلال انخفاض  شركةتكلفة تقديم المنتج والمواصفات الموجودة فيه، وكنتيجة لذلك فإن ال

                                                           
1   https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-

%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-

%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-

%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/#i-5 consulté le   00:11 
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https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/#i-5
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/#i-5
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/#i-5
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/#i-5
https://www.tadwiina.com/%D9%85%D9%81%D9%87%D9%88%D9%85%D8%8C-%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D9%88%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A%D8%A9/#i-5
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أسعارها وذلك بناء على انخفاض تكاليفها مما يمكنها من البيع بنفس الأسعار أو بأقل منها وهو ما يعني تعظيم 
 ؛العوائد

إن كلمة الجودة كثيرا ما تستعمل كمرادف لكلمة النوعية التي تأخذ أبعادا أخرى غير الجودة، فهي تستخدم  الجودة :
للتعريف على مصدر المنتج وشكله ولونه وتركيبته، في حين أن الجودة تعتبر مفهوما أكثر دقة يتمحور حول مواصفات 

 ؛وخصائص المنتج المتقنة والمتفردة والمتطابقة مع مواصفات معينة

واء سعات الزبون، طلتن تلائم أفقد عرفت الجودة على أنها مجموع المميزات التي يتوفر عليها المنتج والتي من شأنها 
 .أكانت واعية أو غير واعية كذلك

ليها من قبل إراكها والتطلع  يتم إدمن هنا يمكن تعريف الجودة على أنها جملة الخصائص المتميزة والمتفردة في المنتج التي
 عامل ذن تعتبرإنها إ ،الزبون، وتتعلق هذه الخصائص بتصميم المنتج وبخصائصه الشكلية والوظيفية على حد سواء

 .عالية صة سوقيةحبتصريف منتجاتها بأسعار ملائمة وتحقيق  شركةتحفيز وإرضاء للزبائن، وهو ما سيسمح لل

أصبح الوقت عامل ذو أهمية كبيرة في جوهر قرارات الشراء التي يمكن أن يتخذها، وعليه فإن العديد من الوقت : 
سرعة التسليم والاستجابة لطلب الزبون، على اعتبار  منظمات الأعمال بدأت تنافس باعتماد بعد جديد يتمثل في

التي تستطيع أن تستجيب بسرعة أكبر لطلب الزبون يمكن أن تحقق الفرص المبيعية قبل غيرها، وهذا ما  شركةأن ال
 ؛ينعكس على قدرتها التنافسية في تحقيق موقع متميز للمنتج أو للعلامة التجارية في ذهنية المستهلك

جاء هذا البعد نتيجة لحالة التطور والإبداع التكنولوجي، وبالتالي فهو حالة جديدة أفرزتها متغيرات البيئة، المرونة : 
على تقديم مستويات مختلفة ومتنوعة  شركةويقصد بالمرونة أنها قدرة ال ،وأصبحت الكلفة والجودة أبعاد تقليدية

 :ين هماويمكن تأشير المرونة في مجالين أساسي ،بالسوق المستهدف

 فضيلات الزبائن،لى وفق تععلى مسايرة التطورات الحاصلة في مجال التكنولوجيا وتصميم المنتجات  شركةقدرة ال 
ترة بقى على حاله لفنتج لا يعلى اعتبار أن المستهلك وسلوكه يكمن في رغبته الدائمة للتغير، وبالتالي فإن الم

 .زمنية طويلة نسبيا بأي حال من الأحوال
 طلب، وبالتالي تويات العلى الاستجابة للتغير في حجم الإنتاج بالزيادة أو النقصان وبحسب مس شركةلقدرة ا

 .ومتقلبة الاستعداد الكافي والقدرة على العمل في بيئة غير مستقرة شركةيجب أن يكون لدى ال

لأخيرة تتعلق باستكشاف فكرة كثيرا ما تخلط الأدبيات المختلفة بين الإبداع والابتكار، وإن كانت هذه االإبداع: 
للسوق، ولعل  شركةجديدة مميزة في حين أن الأولى تعني التجسيد الفعلي لهذه الفكرة في شكل منتج معين تقدمه ال

هذا الخلط يعتبر متعمدا لدى بعض الكتاب على اعتبار أن الإبداع يعكس مرحلة متطورة من الابتكار ويعني 
الطرح فإن الإبداع يعتبر بعدا للميزة التنافسية من خلال استكشاف الفرص الجديدة وعموما وتماشيا مع هذا ، تجسيده

  .في البيئة الخارجية ومراقبتها وسرعة الاستجابة لها بإنجاز تطور معين أو عمل خلاق
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 .ليهاع الحصول مصادرو  وأسسها التنافسية الميزة في المؤثرة والعوامل المحددات :الثالث المطلب

ذكر البعدين الهامين التي من خلالهما تتحدد الميزة التنافسية للشركة، وسنذكر لال هذا المطلب سيتم خمن  
 أمامحة المصادر المتا ذكر مختلف التي تبنى عليها الميزة التنافسية، مع الأسستؤثر فيها،  ومختلف تي مختلف العوامل ال

 الشركة من اجل الحصول على ميزة تنافسية.

  .فيها المؤثرة والعوامل التنافسية الميزة محددات: الأول الفرع

 التنافسية الميزة محددات: أولا

 .1من خلال بعدين هامين هما: حجم الميزة التنافسية ونطاق التنافس شركةتتحدد الميزة التنافسية لل

  حجم الميزة التنافسية :الأولالمحدد. 

أو تمييز المنتج في  الأقلالمحافظة على ميزة التكلفة  شركةأمكن لل إذايكون للميزة التنافسية سمة الاستمرارية  
لحال تها، وكما هو اين مجارامواجهة المؤسسات المنافسة، وعموما كلما كانت الميزة التنافسية أكبر صعب على المنافس

دورة يث تبدأ هذه الحها تميز  بالنسبة للمنتجات الجديدة التي تملك دورة حياة فان للميزة التنافسية دورة حياة أيضا
مل كود حيث تعر ثم مرحلة ال بمرحلة التقديم أو النمو السريع، ثم تعقبها مرحلة التبني من قبل المؤسسات المنافسة،

تقديم  إلى شركةين تحتاج اللضرورة أاالمؤسسات المنافسة على تقليد الميزة التنافسية ومحاولة التفوق عليها وتنتهي بمرحلة 
الميزة  و تطوير وتحسينأتجديد  في شركة، ومن هنا تبدأ الكلفة أو تدعيم ميزة تمييز المنتجتكنولوجيا جديدة لتخفيض الت

 الحالية أو تقديم ميزة تنافسية جديدة تحقق قيمة أكبر للمستهلك. 

 التنافسية :  مراحل دورة حياة الميزة

الاستعداد و ير من التفكير تاج للكثتحالمنشئة للميزة التنافسية، لكونها  شركةتعد أطول مرحلة بالنسبة لل مرحلة التقديم:
 ؛أكثرالبشري، المادي والمالي، تعرف عندها الميزة التنافسية مع مرور الزمن انتشارا أكثر ف

 ليها،عركزون ين بدأو ين المنافسأتعرف الميزة التنافسية هنا استقرار نسبيا من حيث الانتشار باعتبار  مرحلة التبني:
 ؛وتكون الوفرات هنا أقصى ما يمكن

بالتالي و ، شركةد ميزة الاموا بتقليالركود، لكون المنافسين ق إلىيتراجع حجم الميزة وتتجه شيئا فشيئا  مرحلة التقليد:
 ؛تتراجع أسبقيتها عليها، وتكون الفرات في انخفاض

                                                           
 .98ص  1998محمد مرسي، استراتيجيات الإدارة العليا ) إعداد، تنفيذ، مراجعة( المكتب الجامعي الحديث، الإسكندرية،  نبيل   1
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مكن لم تت وإذاديدة ميزة ج اءنشإ أو تأتي هنا ضرورة تحسين الميزة التنافسية وتطويرها بشكل سريع، مرحلة الضرورة:
ها ا ستفقد أسبقيتدة، فإنهميزة جديأو  من التحسين أو الحصول على أسس تختلف تماما عن أسس الميزة الحالية شركةال

 .التنافس من جديد إلىتماما وعندها يكون من الصعب العودة 

 1المحدد الثاني: نطاق التنافس أو السوق المستهدف. 

في  وفراتالتي تساهم في تحقيق مزايا تنافسية، وذلك بتحقيق  شركةأي مدى اتساع أنشطة وعمليات ال 
ذ تخدام نفس منافاحدة، اسالتكلفة مقارنة بالمنافسين، كالاستفادة من تقديم تسهيلات إنتاج مشتركة، خبرة فنية و 

لحجم كما يمكن ات المدى قطاعات سوقية أو مناطق أو صناعات مختلفة مما يساهم في تحقيق اقتصاديا التوزيع لخدمة
بأقل تكلفة، أو تقديم  قطاع سوقي معين وخدمية أيضا للنطاق الضيق تحقيق ميزة تنافسية، من خلال التركيز على 

  .منتج مميز له

الرأسي، النطاق  على الميزة التنافسية وهي: قطاع السوق، النطاقوهناك أربعة أبعاد لنطاق التنافس من شأنها التأثير 
 .2الجغرافي، نطاق الصناعة

 :ختيار ما وهنا يتم الا والعمال الذين يتم خدمتهم ، شركةيعكس مدى تنوع مخرجات ال نطاق القطاع السوقي
 بين التركيز على قطاع معين من السوق أو خدمة كل السوق.

 :يد لى مصادر التور لاعتماد عداخليا قرار التصنيع أو خارجيا با أنشطتها شركةيعبر عن أداء ال النطاق الرأسي
لتمييز، ومن أو ا تكلفة الأقلزايا المسين قد يحقق المختلفة قرار الشراء، فالتكامل الرأسي المرتفع بالمقارنة مع المناف

  مصادر التوريد.في تغيير شركةجانب آخر يتيح التكامل درجة أقل من المرونة لل
 :شركةا النطاق لليسمح هذو  شركةيعكس عدد المناطق الجغرافية أو الدول التي تنافس فيها ال النطاق الجغرافي 

ة دة مناطق جغرافيئف عبر عبتحقيق مزايا تنافسية من خلال المشاركة في تقديم نوعية واحدة من الأنشطة والوظا
 مختلفة أثر مشاركة الموارد.

 الأنشطةبين  د روابطفوجو  شركةيعبر عن مدى الترابط بين الصناعات التي تعمل في ظلها ال ة:نطاق الصناع 
م نفس ن استخداالمختلفة عبر عدة صناعات، من شأنه خلق فرص لتحقيق مزايا تنافسية عديدة، فقد يمك

 .شركةال ليهاإتمي أو الخبرات عبر الصناعات المختلفة التي تن الأفرادالتسهيلات أو التكنولوجيا أو 

 

 

                                                           
بوركوة عبد المالك، ادارة المعرفة كمدخل لتدعيم القدرة التنافسية للشركة الاقتصادية، رسالة ماجستير، غير منشورة، قسم علوم    1

 . 60،ص  2011/2012تسيير، جامعة منتوري، 
 .20-19، ص2016/2017 صوشي وليد، دور الموارد البشرية في تحقيق الميزة التنافسية للشركة دراسة ميدانية بشركة كوندور،  2
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 .1ة التنافسيةالميز  في المؤثرة العواملثانيا: 

 .:هي واملالع هذه التنافسية الميزة مناقشة عند واستيعابها إدراكها ينبغي مهمة املعو  خمسة هناك
 منافسين وجود مدع نييع فهذا طبيعي باحتكار يتمتع المنتج كان فإذا نسبي، مفهوم هي التنافسية الميزة أن. 
 وبالتالي لأخر سوقي عطا ق من يختلفون فالمنافسون حدى، على قطاع كل أساس على التنافسية للميزة النظر ينبغي 

 .الأخرى هي مختلفة تكون الميزة مصادر فان
 تسويقي بتحليل لقياما في المنافسون نجح ماذا إ لكن مستداما يكون الذي ذلك هو التنافسية الميزة مصدر إن 

 .شركةال ميزة مصدر وتحديد تشخيص على قادرين سيكونون فإنهم محكم
 المنافسة وتحديد شخيصت على قادرة كونت أن شركةال على يجب وعليه بالمنافسة مقارنة التنافسية الميزة تقاس. 
 كللمستهل قيمة إضافة على قادرة شركةال تكون عندما فقط ميزة هي التنافسية الميزة إن. 

 الميزة التنافسية. أسسالفرع الثاني: 

  :سيةالعامة لبناء الميزة التنافسية في أربعة عوامل أسا الأسستنحصر  "شالز وجاريت  "حسب 

 ده.حبالتفصيل كلا على  إليهاوسنتطرق  لالكفاءة، الجودة، التجديد، الاستجابة لحاجات العم

 :2 المدخلات إلىأنها نسبة المخرجات مخرجات محددة، أي  لإنتاجكمية المدخلات المستخدمة تظهر   الكفاءة. 
 :3بما يتطابق والتوقعات الأحسنوالخدمة  لضالأف الإنتاجيقصد بجودة  الجودة. 
 :مهاراتها ومواردها لخلق تقنيات جديدة ، أو سلع أو خدمات  شركةهو العملية التي تستخدم بها ال التجديد

 .4ميلالع لاحتياجاتجديدة بما يضمن لها الاستجابة بشكل أفضل 
 :المهام بشكل  أداءقادرة على  شركةيتحقق هذا العامل بشكل متفوق لما تكون ال الاستجابة لحاجات العميل

 5.حاجات عملائها وإشباعأفضل من المنافسين في تحديد 

 الفرع الثالث: مصادر الحصول على الميزة التنافسية.

 تتمثل فيما يلي: 

 الملموسة و الغير الملموسة مثل العوامل الأساسية للإنتاج، الطاقة و الموارد  شركة: المرتبطة بموارد الالمصادر الداخلية
لنقاط  الأعمال شركةالأولية، قنوات التوزيع، الموجودات... و غيرها، ويؤكد أن الميزة التنافسية المستدامة هي استغلال 

                                                           
بالمسيلة، مذكرة  الحضنة ملبنة حالة التنافسية دراسة الميزة تحقيق في الإبتكاري التسويق الجليل، دور عبد رحالي، محمد العطوي  1

 .28، ص 2018/2019جامعة المسيلة،  ماستر،
 2001ارلزهر وجاريث جونز، الإدارة الإستراتيجية، الجزء الأول، ترجمة رفاعي محمد رفاعي، دار المريخ، الرياض، السعودية،ش  2

 196ص
 108،ص  2001رضا صاحب أبو حمد آل علي ونسان كاظم، الإدارة الإستراتيجية، لمحات معاصرة شركة الوراق،    3
 .201شارلزهر وجاريث جونز، مرجع السابق، ص ت   4
 .202هر وجاريث جونز، المرجع السابق، ص زتشارل   5
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وأن  أنشطتهمء ع المنافسون تحقيقها في أدايستطيالخاصة بها بحيث تتولد قيمة لا  الأنشطةقوتها الداخلية في أداء 
  :والمهارات وتتمثل بالاتي والأنشطةالمصادر الداخلية تشمل الموارد 

  .التجارية ةرية والعلاموالمواد البش الأوليةوالمعدات والبنايات والمواد  الأجهزةوتشمل كل من  الموارد:

 1التي تؤديها. والأنشطة والأساليب شركة: وتتمثل بشكل أساس بإدارة الوالمهارات الأنشطة

حفيز، داري، طرق التتنظيم الإكذلك قد تأتي الميزة التنافسية من النظم الإدارية المستخدمة و المطورة، أساليب ال  
 ؛مردودات البحث و التطوير، والإبداع و المعرفة

 وتغيرها مما يؤدي إلى إيجاد فرص و  المصادر الخارجية و هي كثيرة و متعددة و تتشكل من متغيرات البيئة الخارجية
الموارد البشرية  و تستفيد منها، كظروف العرض و الطلب على المواد الأولية، المالية، شركةميزات يمكن أن تستغلها ال

      .2ا الإستراتيجية و العلاقات مع الآخرينتهأن تبني ميزة تنافسية من خلال خيارا شركةيمكن لل ،المؤهلة و غيره
 

 ميتها.ووسائل تن إعدادهاالمطلب الرابع: استراتيجيات الميزة التنافسية ومراحل 

شرح مختلف الاستراتيجيات الثلاث للميزة التنافسية، والمراحل  إلىمن خلال هذا المطلب سيتم التطرق  
 من إتباعهاشركة لتي على الامن الوسائل  مجموعةميزة تنافسية، وسيتم ذكر  إعدادمن اجل  إتباعهاالواجب على الشركة 

 اجل تنميتها. 

 الميزة التنافسية. : استراتيجياتالفرع الأول

 أدنى مستوى ممكن دون لىإاهتمامها على تخفيض التكلفة  الإستراتيجيةتركز هذه  :إستراتيجية قيادة التكلفة 
تفق مع يتاحة، وهو ما الم شركةد اللموار  الأمثللك استنادا لمفهوم الخبرة والاستخدام  ذا، و الإنتاجالتأثير على معدل 

وفق لهذه د مقبول، و حأدنى  إلىالذي يركز أحد جوانبه على الضغط على التكاليف   الإنتاجيةمفهوم الكفاءة 
رنة مع لمنخفضة بالمقاكلفتها ال تحاول زيادة مبيعاتها وبالتالي حصتها السوقية استنادا شركة، فان الالإستراتيجية

 ؛المنافسين

التسويقية،  ،لإنتاجيةاتحاول خلق مواقع عمل عن طريق تخفيض مجمل تكاليفها  شركةوالانطلاقة من ذلك فان ال
 والبحث والتطوير.

                                                           
، الأولىوالميزة التنافسية المستدامة، دار حامد، الطبعة  الأزرقالمحيط  إستراتيجيةعلاء  فرحان طالب، زينب مكي محمود البناء،    1

 .165،ص 2012
-عمان– الأردنوالتخطيط الاستراتيجي، دار الازوري العلمية،  الإستراتيجية، إدريسخالد محمد بني حمدان، وائل محمد صبحي    2

 .357،ص 2007
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   :ييل فيما (Thompson et Strickland) حددها كل الإستراتيجيةإن شروط أو مجالات استخدام هذه 

 ؛بالنسبة للزبائن للأسعارذات الحساسية  الأسواق 
 ؛استخدام المنتجات بطرق متشابهة 
  للبائعين؛أن تكون نفس المنتجات متوفرة 
 ؛وجود طرق محددة لتمييز المنتجات التي تكون ذات قيمة عالية بالنسبة للزبائن 
 أجزاء إلى( والدخول الأسواقيمثل المجال الاستراتيجي )اختراق  الإستراتيجيةلهذه  الأساسيالهدف  إن 

  .1اواسعة منه
 البحث عن التميز أو الانفراد بخصائص استثنائية يصعب تقليدها في ميدان  إستراتيجية التميز: إستراتيجية

أن حيث  التشجيعية وخدمات ما بعد البيع كالأسعارالصناعة وتكون ذات قيمة كبيرة للمشتري بما يحقق رغباته  
التي تحمل صفات فريدة من نوعها وتتمتع بقيمة كبيرة لدى العملاء وأنها أفضل أفضل المنتجات والخدمات هي 

أن تضع أسعار استثنائية للمنتج لا يمكن الحصول عليها في  من المنتجات المنافسين أو مختلفة عنهم بمعنى أكثر
 .2 به من صفات فريدة منتجات بديلة لما تتمتع

دة يا أكبر في ظل عتحقق مزا يمكن القول بأن استراتيجيات التمييز :الإستراتيجيةالشروط اللازمة لتطبيق هذه 
  :مواقف منها

   ؛نتجاتالم ه منعندما يقرر المستهلكون قيمة الاختلافات في المنتج أو الخدمة ودرجة تميزه عن غير 
  ؛تعدد استخدامات المنتج وتوافقها مع حاجات المستهلك 
   ؛التمييز إستراتيجيةعدم وجود عدد كبير من المنافسين يتبع نفس 

 :مجالات التمييز التي تحقق ميزة تنافسية أفضل ولفترة زمنية أطول أهممن 

  ؛التمييز على أساس التفوق الفني 
  ؛التمييز على أساس الجودة  
  ؛التمييز على أساس تقديم خدمات مساعدة أكبر للمستهلك 
   3أساس تقديم المنتج قيمة أكبر للمستهلك نظير المبلغ المدفوع فيهالتمييز على. 

 

                                                           
ديان منال، إسهام التسويق الاستراتيجي في بلوغ المؤسسات الاقتصادية الجزائرية موقع الريادة والبقاء فيه، رسالة ماجستير، غير    1

 .104,ص2014/2014قسم تجارية، جامعة أحمد بوقره بومرداس,منشورة، 
-، عمان الأيامعز الدين علي سويسي، نعمة عباس الخفاجي، الميزة التنافسية وفق منظور استراتيجيات التغيير التنظيمي، دار    2

 76،ص 2014الطبعة العربية,-الأردن
 .238,ص2003, الإسكندريةتكوين وتنفيذ استراتيجيات التنافس، دار الجامعة الجديدة،  الإستراتيجية  الإدارةنبيل محمد مرسي،    3
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 طاع معين من عينا أو قم خاصعلى فئة معينة من العملاء، أو جزء  الإستراتيجيةتركز هذه  التركيز: إستراتيجية
نت عن ه سواء كاحاجات إرضاءعلى تحديد هدفها التسويقي بشكل دقيق وتقوم على  شركةالسوق، بحيث تعمل ال

  ا.، أو عن طريق التمايز أو كلاهما معالأدنىطريق قيادة الكلفة 

علية أكثر من كفاءة وفا  على الاعتقاد بأن التركيز على خدمة جزء معين من السوق يشكل الإستراتيجيةوتقوم هذه 
مة السوق ككل، نتج في خدميزة الملا تستطيع تحقيق تميز في الكلفة أو  شركةحالة خدمة السوق بالكامل، أي أن ال

بأسعار  أو تتمتع منتج أوإلا أنه باستطاعتها ذلك في حالة ركزت على أهداف سوقية معينة بحيث تقدم سلعة 
 منخفضة تخدم قطاعا محددا من السوق )أو الاثنين معا(. 

يجب أن  بعناية السوق المستهدف الذي شركةبحماية من القوى التنافسية مع ضرورة أن تدرس ال شركةمما يعني تمتع ال
 1.تقل فيه المنافسة

 

 الميزة التنافسية. إعداد: مراحل الثانيالفرع 

  من خلال الضغط الذي تمارسه القوى التنافسية الخمس والتي تتمثل في:  :شركةال إليهتحليل بنية القطاع الذي تنتمي
التفاوضية، التهديد الذي تشكله الخدمات و  التهديد الذي يشكله دخول مستثمرين جدد قدرة المشترين)

ومن خلال دراسة هذه القوى الخمس يمكن تحديد جاذبية السوق  ،(والتنافس بين المشترين الحاليين المنتجات البديلة،
، وبازدياد ضغط هذه القوى فانه يصبح من الصعوبة المحافظة على شركةفي ذلك القطاع وتحديد الوضعية التنافسية لل

( (porterويلاحظ أن البعض قد انتقد ، وصعوبة تحقيق عائد على الاستثمار بشكل مقبول شركةية التنافسية للالوضع
من الضروري الحصول على قاعدة بيانات  لأنهصعوبة الحصول على معلومات كافية للقيام بهذا التحليل،  إغفالهنتيجة 

 ؛2في اتخاذ قرارات صائبة شركةمفصلة لمساعدة ال
 الإستراتيجية إقرار ( التنافسية: وهنا يوضحporter) تنافسية محددة من  إستراتيجيةأن تقوم باختيار  شركةبأن على ال

لتحقيق ميزة تنافسية وهما  شركةاجل تحقيق الميزة التنافسية وفي هذا الخصوص تحدد وضعيتين تنافسيتين فقط تختار بينها ال
أو التميز، أي اكتساب الميزة التنافسية  الإجماليةلال تحقيق أقل التكاليف قيادة الكلفة، أي اكتساب ميزة تنافسية من خ

من بين  إستراتيجية( أن أي porter) وأوضح ،صفة في الخدمة، المنتج وذات قيمة في نظر العميل إبرازمن خلال 
الكثير من المؤسسات قد تعرض للانتقاد حيث أن هناك  الأمرأن هذا  إلاسوف تكون عالقة في الوسط  الإستراتيجيتين

                                                           
دكتوراه قسم الاقتصاد  أطروحةفي ظل الانفتاح الاقتصادي،    الأدويةالتنافسي لشركات صناعة  الأداءعبد الحكيم عبد الله النسور،    1

 .115،ص 2009والتخطيط، جامعة تشرين، سورية، 
 .142علي الزغبي، مرجع سبق ذكره، صحسن -   2
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بأن  (porter) ويؤكد، للإستراتيجيتين إتباعهاحققت الكثير من النجاح بالرغم أنها بقت عالقة في الوسط نتيجة 
 ؛التكافؤ مع منافسيهامن وبغض النظر عن الاستراتيجيات التي تتبعها، فانه يتوجب عليها الحفاظ على نوع  شركةال

  :قطاع عادة تقييم البإ شركةقوم الهذه المرحلة بأنها مستمرة ت إلى شركةيجب أن تنظر التطبيق الاستراتيجيات التنافسية
 .ووضعها التنافسي فيه إليهالذي تنتمي 

  ة.: وسائل تنمية الميزة التنافسيلثالثا الفرع

حتى تكون الميزة التنافسية فعالة ومستمرة لابد من العمل على تحديدها من خلال عدة وسائل، كالموارد  
  ة.ق وسائل التنميعن طري  ادالأفر التنافسية من خلال  الميزةوالتسويقية، ويمكن تدعيم  الإنتاجيةالبشرية، الجوانب 

 ؛والعمليات للإنتاجالعاملين للتعامل مع التكنولوجيا الحديثة  إعداد 
 ؛من خلال تحسين بيئة العمل شركةتنمية الولاء والانتماء لل 
  من خلال تنمية القدرة على العمل وتدعيم الرغبة فيه. الإنتاجيةزيادة 

 اءلإرضعيل التوجه تكار وتفتنمية الاب شركةالبحث عن تنمية مستمرة ومتواصلة للميزة التنافسية يتطلب من ال إن 
 .ينللعامل الإبداعيتوظيف قيم العمل الايجابية و توظيف الاستقطاب  إلى إضافةالعملاء، 

 

 خلاصة: 

المؤسسات التي تمتلك مزايا تنافسية حقيقية يصعب محاكاتها من قبل منافسيها تكون  أن إلىنخلص  الأخيرفي  
ن م بصفة مستمرة ذه المزاياتنمية وتطوير ه إلىقد ضمنت لنفسها البقاء والاستمرار والنمو في لذلك فهي تسعى دوما 

 أجل تحقيق فعاليتها.
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 الميزة التنافسية. علىنظام المعلومات التسويقي اثر المبحث الثالث: 

 تمهيد: 

ة تنافسية، إذ على ميز  كةشر السرعة والمرونة والقدرة على التفاعل أصبحت من العوامل المحددة لحصول أي  إن
 ي.نظام المعلومات التسويق أهمهامتكاملة من  أنظمةلا تتحقق السرعة والمرونة إلا بوجود 

وماتها، صادر معللتدعم م ففي جميع القطاعات تبحث المؤسسات عن طرق للكشف عن بيئاتها، وتبحث عن الوسائل
، التميز وق بضمانصة في السالمنافسين وإمتلاك أكبر ح طوتدعيم قدرتها على الدفاع والهجوم وكذا السبيل لإبطال خط

 ... وث التسويق،بحمن  عيةالفر  هوبأنظمت بواسطة نظام المعلومات التسويقي لبيئتها التنافسية، شركةلذا فتحليل ال
 دياتها.واجهة تحلم شركةبين أحد الوسائل التي توضع تحت تصرف ال هو أمر ضروري إذ تعتبر هذه الأخيرة من

 
 التالية: نتناول المطالبأن  المبحثوسنحاول من خلال هذا 

 .نافسيةيزة التالمطلب الأول: مساهمة الأنظمة الفرعية لنظام المعلومات التسويقية في تعزيز الم

 مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تحسين الأداء التسويقي لمطلب الثاني:ا

 :سيةقظة التنافالتسويقية في تحسين مستوى الجودة و اليمساهمة نظام المعلومات  المطلب الثالث:

 .لمطلب الرابع: مساهمة نظام المعلومات التسويقية في دعم الإبداع التكنولوجيا
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 .يةيزة التنافسعزيز المالمطلب الأول: مساهمة الأنظمة الفرعية لنظام المعلومات التسويقية في ت

 يق،التسو ة من بحوث ته الفرعيلبيئتها التنافسية، بواسطة نظام المعلومات التسويقية و بأنظم شركةإن تحليل ال
 شركةصرف التوضع تحت تالتسويقية،...أمر ضروري إذ تعتبر هذه الأخيرة من بين أحد الوسائل التي  الاستخبارات

 :لمواجهة تحدياتها وسنحاول من خلال هذا المطلب تسليط الضوء على النقاط التالية

 دور نظام بحوث التسويق في تعزيز الميزة التنافسية. 
 دور نظام الاستخبارات التسويقية في تعزيز الميزة التنافسية. 

 شرحهم كالتالي. إلىوسنتطرق 

 .التنافسية دور بحوث التسويق في تعزيز الميزة: الأولالفرع 

ميعها رة والتي يجب تجة، المتوفالتسويق والمزيج التسويقي يجب أن يقوما على قاعدة من المعلومات السليمة والكافي 
ومات حيث يمكن لك المعلحول المستهلك أو السوق أو السلعة، وبالتالي فمجالات بحوث التسويق يمكن نسبتها إلى ت

 :أن يكون هناك نوعين من بحوث التسويق

  البيعية.بحوث الفرص 
  بحوث الجهود البيعية. 

 شرحهم كالتالي:  إلىوسنتطرق 

 .بحوث الفرص البيعية :أولا

ويقصد بها البحوث التي تهدف إلى اكتشاف فرص جديدة للبيع و التعرف على إمكانية التوسع في السوق والبحث  
الاحتفاظ بالمركز السوقي للمشروع و الحفاظ على  عن مستهلكين جدد، كما تهدف هذه البحوث أيضا إلى محاولة

 .1عملائه الحاليين

 :2تتكون بحوث الفرص البيعية من النقاط التالية

 إن بحوث المنتجات تتناول بصفة خاصة الكشف عن فرص البيع واختبار  ج:التسويق و التميز في المنت بحوث
المحتملين قبل الشروع بإنتاجها على نطاق واسع وبذلك تقل المنتجات الجديدة و التعرف على آراء المستهلكين 

التعديلات اللازمة، مما يوفر الكثير  جراءوإفتعمل على تفادي النقص والعيوب  تواجه المنتج، المخاطر التي يحتمل أن

                                                           
قليف سمير، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية للشركة، دراسة حالة سوق الهاتف النقال في الجزائر، مذكرة    1

يدي، أم البواقي   ماجستير،تخصص تسويق،شعبة اقتصاد، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة العربي بن مه

 .75، ص2011/2012
 79-78قليف سمير، مرجع سبق ذكره، ص .   2
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بحوث  وبذلك تساعد، لا يلقى قبولا من المستهلكين المرتقبين ل لإنتاج منتوج قدذوالجهد الذي يب من النفقات
وبالتالي إدخال التعديلات المناسبة في السلع  في التعرف على التغير في ميول وعادات المستهلكين، السلعة)الخدمة(

 .الموجودة أو خلق سلع جديدة
 بحوث التسويق والتميز في رضا المستهلك: 

وى الدخل، عمر، مستالتهدف هذه البحوث إلى توفير المعلومات عن خصائص المستهلكين المتمثلة في الجنس، 
 ....المهنة، إضافة إلى المعلومات الخاصة بسلوك الشراء المتمثل في العادات والدوافع

سس مختلفة هم على أإن من مسؤولية إدارة التسويق أن تحدد جمهور المستهلكين لسلعة معينة وتدرس خصائص
يتعين معرفة  وكذلك .مديد احتياجاتهمثل حجم السكان والدخل والعمر وغيرها من الخصائص التي تساعد في تح

اسة ..، ومنه فدر ا منها.عادات هؤلاء المستهلكين الخاصة باستعمال السلعة وشرائها والكميات التي يستهلكونه
 .اءالشر  المستهلك ترتبط في المقام الأول بتفهم الخصائص العامة له ثم استيعاب دوافع 

 1بحوث التسويق والتميز في السعر: 
 ا: قة السعر بالمنافسة في شكلين همتظهر علا 

  .حيث يقوم البائع بالتأثير على الطلب من خلال تغير سعر السلع : منافسة سعرية
الفروق  برازوإالإعلان  خلال  حيث يلجأ البائع إلى وسائل أخرى للتأثير على الطلب من منافسة غير سعرية:

 .بين سلعته وسلع الآخرين
ات السلعية حة للمنتجالميدانية التسويقية دورا أساسيا في عملية التسعير الناجتلعب البحوث والدراسات 

 ة: لك من خلال تحقيق المنافع التاليوذ والخدمية،
 ة؛دلفي المبافي الأسواق لكل من طر  تحديد المستويات المقبولة للسلعة أو الخدمة المطروحة 
  يتواجد فيها رافية التيبالنسبة للمناطق الجغتحديد مجالات وظروف وضع أسعار تميزه هنا أوهناك وذلك 

 ؛شرائح مختلفة من المستهلكين
 لعلامات من او أسعار التعرف على اتجاهات ومواقف المشترين وبالنظر لقدراتهم الشرائية الفعلية نح

 .السلع والخدمات
 المباشرة وغير المباشرة ة تهدف إلى حصر التكاليف التسويقي :بحوث التسويق والتميز في التكاليف التسويقية

 .وخاصة للحملات الترويجية لتحديد مدى كفاءة هذه الحملات
 والشركة تفقد ،منافسيها إن حملات الإعلان والترويج الشاملة ضرورية للشركة كي تكون جهودها مماثلة لجهود 

عين به تأخذ الشركات قت ذاتلو اد المالية الذي ينفقه المنافسون، وفي ر المستهلك إذا لم تنفق ذلك القدر من الموا
 .الاعتبار نفقاتها على الترويج وتحاول أن تنفقها بشكل عقلاني

                                                           
 82قليف سمير، مرجع سبق ذكره ،ص .   1
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 :بحوث الجهود البيعية ثانيا:

 :1يتكون هذا النوع من البحوث من الجوانب التالية

 بحوث التسويق و التميز في المبيعات: 

  :تتم هذه الأبحاث في المجالات التالية

 .ةوتهدف إلى قياس مدى كفاءة وفاعلية أرقام المبيعات المحقق أبحاث تحليل المبيعات:

رع المتجر أو الف لسلع وحجميفيد هذا النوع من البحوث في تحديد مناطق ا أبحاث تنظيم المبيعات ورجال البيع:
 .في كل منطقة و القوة البيعية ومواصفاتها التي يجب توفيرها في كل منطقة

 ع:فذ التوزيبحوث التسويق و التميز في منا  
 ة و فاعلية هذهياس كفاءقو  شركةتهدف هذه البحوث إلى توفير المعلومات عن منافذ التوزيع التي تعتمد عليها ال

 بإجراء البحوث المؤسسات المنافذ و احتمالات توسيعها أو تقليصها مستقبلا، و لمعرفة كفاءة الوسطاء تقوم بعض
 .قاط البيعالدورية للوقوف على مدى كفاءة وفعالية ن

 ب على المنتج أن يعرف من يجللقيام بالإعلان على أساس سليم فإنه  :بحوث التسويق و التميز في طرق الترويج
ت السلعة و السوق، ويمكن الحصول على هذه المعلومات عن طريق دراسا ( معلومات عن العملاء)هم عملاؤه 

تفي بالغرض  ئل الإعلانالحملات الإعلانية وأي وساوتفيد هذه المعلومات في معرفة أي الأسواق ترتكز فيها 
تمكن من تصميم لكين حتى يكما يحتاج المعلن أيضا إلى دراسات الغرض منها معرفة دوافع شراء المسته،  المطلوب

 .عالتي تعمل على إثارة تلك الدواف الرسالة الإعلانية

 

 

 

 

 

                                                           
 فرع  موبيليس بمؤسسة ميدانية التنافسية دراسة الميزة تعزيز في التسويقية المعلومات نظام دورهاجر دويب، خديجة بوخزر،   1

 .69،ص 2018/2019جيجل،  يحيجيجل، مذكرة ماستر،جامعة محمد الصديق بن 
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 .الميزة التنافسية دور نظام الاستخبارات التسويقية في تعزيزالفرع الثاني: 

 لعب دور كبير فيات التي تيتضح الدور الأهم لنظام الاستخبارات التسويقية من خلال دوره في تخطيط المبيع 
ون التخطيط جل أن يكككل إذ تعتمد معظم الأنشطة الرئيسية بشكل أو بآخر على خطة المبيعات ولأ  شركةنجاح ال

  .تخطيطهذا ال لوفير المعلومات الإستخباراتية الضرورية لمثللمبيعات )خطة المبيعات( سليم لا بد من ت
الجديدة  اتستراتيجيكذلك لا بد من دراسة التوجهات في ضوء المتغيرات المستجدة في الاقتصاد و السوق و الإ

 . شركةللمنافسين وردود أفعالهم تجاه خطط ال

اهم لات ترويجية تستصميم حم إستخبارية عن كيفية التوصل إلىأما بالنسبة للحملات الترويجية فيقتضي توفير معلومات 
ة الحملات معرفة كفاء شركةب على الفي زيادة الإيرادات عن الزيادة الممكنة في التكاليف المترتبة عن زيادة المبيعات فيج

 مكانيةإ ي يقررشكل الذلصوص باالإعلانية و الترويجية للمنافسين في الفترة الماضية واستقراء إستراتيجياتهم بهذا الخ
لومات مع بيانات ومعأن تج شركةلالزبون يجب على وفهم اولفهم إستراتيجية  تعديل خططها الترويجية الحالية والمستقبلية،

 . واقعية عن الزبون ودوافعه الشرائية لكي تتمكن من الاحتفاظ به

 

 .ينظام المعلومات التسويقية في تحسين الأداء التسويق دور لمطلب الثاني:ا

تحاول المنظمات الحالية تحسين أدائها التسويقي لتحقيق أهدافها الموضوعة في خطتها التسويقية بغرض بقائها   
لمعلومات نظام ا ورودالتسويقي  الأداء، سنحاول من خلال هذا المطلب تقديم مجموعة مفاهيم حول و استمرارها

 ه.التسويقية في تحسين

 .الأداء التسويقي: الأولالفرع 
 شركةيمكن تعريف الأداء على أنه: عبارة عن الأنشطة و المهام التي يزاولها الموظف في الالتسويقي:  الأداءتعريف  .1

و  تاحةبكفاءة وفعالية وفقا للموارد الم شركةو النتائج الفعلية التي يحققها في مجال عمله بنجاح لتحقيق أهداف ال
 1 للعمل.الأنظمة الإدارية والقواعد والإجراءات والطرق المحددة 

 . ئهمضمان ولايصف الأداء التسويقي فعالية وكفاءة الوظيفة التسويقية في مدى تحقيق رضا الزبائن و 

                                                           
المؤسسات الاقتصادية، دراسة تطبيقية على شركات  أداءعلى  المعلوماتهدى بن محمد، عبد النور موساوي، أثر استخدام نظم   1

 .حة للاقتصاديات الناشئة في بيئة الأعمال الحديثة،التأمين في الجزائر، المؤتمر الثاني لكلية الأعمال بجامعة الأردن، القضايا المل

 .14 15، ص 2009نيسان  15-14، الأردن
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خدمات  :زبائنها من خلال تقديم وإرضاءالخدمية على إشباع  شركةمدى قدرة ال وقد عرف الأداء التسويقي بأنه
بعين الاعتبار ردود  والأخذمع حاجاتهم وتتطابق مع ما كانوا ينتظرونه، في حدود المراقبة المستمرة للمنافسين  تتلاءم

 1.اتصاليا متكاملا أفعالهم مع تحقيق النتائج التسويقية وهذا في ظل اتصال ترويجي يضم مزيجا 

  ه:ما عرف الأداء التسويقي أيضا بأنك 

  تيجيات.والاسترا طةالأنشالمطلوبة لتلك  الأهدافالتسويق وبين  ستراتيجياتوانشطة الأرجات المواءمة بين مخ

أبعاد  كرون على ثلاثةد ركز المفتعد عملية الأداء التسويقي عملية ذات أبعاد متعددة، وق :أبعاد الأداء التسويقي .2
 :يمكن إيجازها فيما يلي

  ؛شركةيتم تحقيق أهداف الالفعالية و هي مدى النجاح الذي من خلاله 
 ؛جودة ممكنةو فضل أداء تحقيق العمليات والوظائف بأقل تكلفة ممكنة مع إعطاء أ ىالكفاءة وهي القدرة عل 
 على الاستجابة للتغيرات البيئة المختلفة شركةالتكييف وهو قدرة ال. 

 :أهمها التسويقيهناك مجموعة من المقاييس تستخدم لقياس الأداء  :مقاييس الأداء التسويقي .3
 :؛وهي مقاييس محاسبية يعبر عنها بمبالغ نقدية المقاييس المالية 
 :؛مثل ولاء الزبائن وكسب زبائن جددمقاييس خاصة بسلوك المستهلك 
 :؛لناتجة عنهاعائدات اكالمنتجات الجديدة التي أطلقت في السوق والمقاييس خاصة بالابتكار والإبداع 
 : ؛من مجمل المبيعات في ذلك السوق شركةمجموع مبيعات ال الحصة السوقية 
 :في   شركةهي صافي ناتج عدد كبير من السياسات و القرارات و تقيس مدى كفاءة و فاعلية إدارة ال الربحية

 .2جني الأرباح، عن طريق استخدام ومجوداتها بكفاءة

 

 

 

 
 

 
                                                           

، travels winds four  بوكريطة نوال، أثر الاتصال في رفع الأداء التسويقي للشركة الخدمية، دراسة حالة وكالة السفر والسياحة 1

،   3العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر مذكرة ماجستير، تخصص تسويق، قسم العلوم التجارية، كلية

 .87ص ،2010/2011
 .71ص مرجع سابق، ،  هاجر دويب، خديجة بوخزر  2
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 .الأداء التسويقيدور نظام المعلومات التسويقية في تحسين الفرع الثاني: 

 اتيجية و تعديلحية الإستر بالرقابة على أدائها بشكل مستمر كما تقوم بتقييم أدائها من النا شركةتقوم ال 
لأداء في تطوير ايقية مات التسو ز دور نظم المعلو مع التطورات التي تواجه تنفيذها وهنا يبر  يتلاءمالخطط بالشكل الذي 

 مقاييس تحقيق التميز فيلالشركة  لك من خلال توفير البيانات و المعلومات التي تحتاجهاالتسويقي و الميزة التنافسية وذ
 .الأداء التسويقي

 

 . يقيم المعلومات التسويقية في دعم مقاييس الأداء التسو ا(: دور نظ04الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

 بمؤسسة ميدانية التنافسية دراسة لميزةا تعزيز في التسويقية المعلومات نظام دورهاجر دويب، خديجة بوخزر،  :بناءا على البينالط إعدادمن 
 71-70، ص2018/2019جيجل، مذكرة ماستر،جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل،  فرع موبيليس

 :عن طريق شركةيعمل نظام المعلومات التسويقية على تحسين الأداء التسويقي لل

 تعزيز العلاقات مع العملاء. 
  من كل عميل شركةتعزيز ربحية ال. 
 وضع عوائق تمنع دخول المنافسين الجدد و المحتملين. 
 1المحافظة على العملاء الحاليين و العمل على جذب عملاء جدد. 

 

                                                           
 .72 هاجر دويب، خديجة بوخزر، مرجع سابق،ص  1
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 .التنافسية واليقظة في تحسين مستوى الجودة مساهمة نظام المعلومات التسويقي ب الثالث:طلالم

ة، التنافسي اليقظةو ى الجودة المعلومات على تحسينها مستو إن من بين أهم العناصر الميزة التنافسية التي يعمل نظام 
 التأثيريقة تبيين طر و وسيتم من خلال هذا المطلب التطرق بالتفصيل من خلال تقديم عموميات حول مستوى الجودة 

 ، وكذا اليقظة التنافسية.الأخيرةعلى هاته 

 .الجودةمساهمة نظام المعلومات التسويقية في تحسين مستوى : الأولالفرع 

الجودة من الأمور الحاكمة التي يعتمد عليها المستهلك بشكل أساسي في قرار اختياره للسلع و الخدمات وقد 
اعتمدت الكثير من المنظمات على زيادة الإنتاج وتحسين جودته وذلك بالاعتماد على نظم المعلومات بصفة عامة 

 .1و بيئتها الخارجية شركةوصل بين الو نظام المعلومات التسويقي بصفة خاصة باعتباره همزة 

ضوعة فقا لمقاييس مو الجودة تعني إنتاج سلعة أو تقديم خدمة بمستوى عال من الكفاءة و  :تعريف الجودة .1
 .لإنتاج السلعة أو يجاد صفة التميز فيها لتلبية احتياجات و توقعات العميل

 .ستهلكتلبية حاجات و رغبات المتتمثل في قدرة المنتوج على  ا:كما عرفت الجودة أيضا بأنه
 :أهمية الجودة .2
لية وذلك ات من أفضجميع المنظمات تعطي اهتماما كبيرا للجودة في منتجاتها، لما تحققه الجودة للمنظم 

 :للاعتبارات التالية
 .المستهلك يحرص بشدة على تفحص المنتجات قبل اتخاذ قرار الشراء

لأخطاء بذلك االناتجة عن  تؤدي إلى تقليل التكاليفو التي ترافق الخدمات في الجودة الكفاءة  إلىالجودة تؤدي 
  .تزداد كفاءة المنظمات

 .أخذها بعين الاعتبار شركةالجودة تعتبر ميزة تنافسية يجب على ال
 
 
 
 
 

 

 :1حدد الباحثون خمسة أبعاد للجودة تتمثل في :أبعاد الجودة .3
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 :قدمها الشركات تسة التي وهي تشمل جميع المكونات المادية الملمو  الجوانب المادية الملموسة للخدمة
 ؛لزبائنها

  :ة في الخدمة  من الجود وقدرتها على تقديم مستوى معين شركةوهذا يعني الاعتماد على ال الاعتمادية
 ؛كلما طلب منها ذلك

 :فسارات الزبائند على استلتقديم المنتجات والر  شركةوهي عبارة عن رغبة من العاملين في ال الاستجابة 
 ؛وتلبية طلباتهم في الوقت المحدد

 مصطلحات أو  م استخداموهو شعور الزبون بالراحة والاطمئنان إلى المعلومات التي يأخذها وعد :الأمان
الخدمة و وء سا نتيجة لهألفاظ لا يفهمها الزبون وكذلك شعور بالأمان من المخاطر التي يمكن أن يتعرض 

 ؛شعوره بالثقة
   :در على س وأنه قاوأن مصلحته هي الأسا شركةوهو أن يشعر الزبون أنه محور اهتمام ال التعاطف

 .الاتصال والاستفسار في أي وقت
 .مسؤولية نظام المعلومات التسويقية عن الجودة .4

لجودة و عميل من االتبدأ المسؤولية عن الجودة عندما يحدد نظام المعلومات التسويقي متطلبات  
 تقويم مستوى تسويقي فيتستمر حتى يتلقى العميل المنتج بمستوى عال من الرضا و يساعد نظام المعلومات ال

 .لجودةتطلبات امجودة المنتج الذي يريده العميل كما يقدم بيانات جودة المنتج و يساعد في تحديد 
 :ة في النقاط التاليةتتخلص مسؤولية نظام المعلومات التسويقي اتجاه الجود

 ؛يعمل على اكتشاف ووصف حاجات وتوقعات العملاء 
 ؛عليه بتحويل هذه التوقعات إلى المسؤولين عن إنتاج المنتوج 
 ؛تسليمالتحقق من أن طلبيات الزبائن تمت معالجتها بطريقة سليمة مع احترام مواعيد ال. 
  ؛ومفهومةالتحقق من أن عمليات تركيب واستعمال المنتوج واضحة 
 ؛عليه أن يبقى على اتصال مع الزبائن قصد تأمين إرضاء كامل ومستمر 
   شركةال  باقيإلى لاغهابوإعليه الحصول من الزبائن على الأفكار التي بإمكانها تحسين وتطوير المنتوج. 

 

 

 

 .مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تحقيق اليقظة التنافسيةالفرع الثاني: 
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تمعة سية وهي تمثل مجات التنافتساهم نظم المعلومات التسويقية في خلق المزايا التنافسية و صياغة الإستراتيجي
كاملة من كل عالة ومتفالدعائم الأساسية للمؤسسات اليقظة تنافسيا، ويجب على المؤسسات أن تطور نظم معلومات 

قف نشر المخرجات يعالجة و أو عملية الم همداخلاتيث طبيعة الجوانب لأنه إذا كان هناك خلل في نظام المعلومات من ح
 .عائق أمام قدرته على تحقيق ودعم اليقظة

 :تعريف اليقظة التنافسية .1
ة تسمح لها يزة تنافسيممن متابعة التجديد، مواكبة وخلق  شركةتعرف اليقظة على أنها نشاط مستمر، يمكن ال 
 . لتكيف مع تحولات محيطهابا

معلومات التي تتعلق بالمنافسين في البحث والمعالجة والنشر لل ا:التي تعد أحد أنواع اليقظة بأنه :التنافسيةاليقظة 
ستراتيجية إعة وتقوم بمتاب لمحتملين،، فهي تتضمن مراقبة المنافسين المباشرين وغير المباشرين، أيضا الحاليين واشركةال

  م.المنافسين، وكل ما يتعلق بمؤسساته
المعلومات و يعمل على تحليلها، ونشرها وذلك من اجل الإلمام بكل التغيرات الحاصلة  شركةنشاط يوفر للأو هي 

، والمساعدة على اتخاذ القرارات، فمعالجة و تحليل البيانات الواردة من البيئة التنافسية يتم من قبل أطراف شركةفي ال
وأطراف خارجية أي الخبراء، وذلك من أجل معرفة المعلومات الضرورية من أجل اتخاذ القرارات  شركةداخلية في ال

  .1استغلال الفرص ومواجهة التهديدات من  شركة، وهذا ما يمكن الشركةالمتعلقة بتنافسية ال
 ر:كذ نالمزايا  ، ومن أهم هذهشركةتحقق اليقظة التنافسية عدة مزايا لل :مزايا اليقظة التنافسية .2
 في ادرة على التحسينق جمعها تسمح اليقظة التنافسية من الناحية المالية بتحقيق الوفرة، لأن المعلومات التي تم 

 .الخصائص التقنية للمنتج، وزيادة جودته وتخفيض تكلفته
 اقبة ذا ما يضمن المر وه شركةلتسمح اليقظة التنافسية بمرور جيد للمعلومات عبر مختلف المستويات التنظيمية في ا

 .المستمرة والمتواصلة للبيئة
 تغير  ستطيع أنتمن التعرف على مناطق وجود التهديدات والفرص، حتى  شركةتمكن اليقظة التنافسية ال

 .إستراتيجياتها التنافسية في السوق
 2ضمان الاستجابة الجيدة لحاجات الزبائن. 

 

ة التنافسية ، الية اليقظتحقيقها حتى تضمن فع شركةشروط على الهناك خمسة  ة:شروط فعالية اليقظة التنافسي .3
 :وتتمثل هذه الشروط فيما يلي

                                                           
خالفي خالد، التسويق وتحقيق الميزة التنافسية، دراسة تطبيقية لعينة من المؤسسات الاقتصادية الجزائرية، أطروحة دكتوراه،   1

 .204-203، ص2014تخصص تسويق، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية والتسيير، جامعة الجزائر، 
ظام المعلومات التسويقية في تحقيق اليقظة التنافسية"، مجلة الاقتصاد الجديد، جامعة زيان عاشور،الجلفة، صديقي النعاس،" دور ن  2

 .260،ص2013ماي  ،08العدد
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 :؛ذهاعلى تنفي فعلى المسيرين اعتبار اليقظة كوظيفة إدارية والعمل إرادة ثابتة من طرف الإدارة 
 نظيمية دون ت التويااتصال داخلي جيد، وهذا يسمح للمعلومات بالانتقال إلى من يطلبها عبر مختلف المست

 ؛احتكارها عند مستوى معين
 ؛تخصيص الميزانية المناسبة والوقت الضروري 
 ؛شركةإدراج وظيفة اليقظة ضمن الهيكل التنظيمي لل 
 شركةالتحلي بالروح الجماعية لعمل ال . 
 .دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق اليقظة التنافسية .4

توقع أعمالهم  ولمنافسين يوفر نظام المعلومات التسويقية المعلومات الضرورية التي تساعد على فهم سلوك ا
يا يدة، التكنولوجواق الجدالمستقبلية والتعرف على سياساتهم في مجالات البحث والتطوير، المنتجات الجديدة، الأس

ع رغم صعوبة جمم مكانياتهإو ل وضع المنافسين و توجهاتهم المستخدمة، كما يساهم نظام المعلومات التسويقية في تحلي
ولى هذه قية هو الذي يتت التسويالمعلومات عن المنافسين في التطوير وردود أفعالهم المحتملة، و إلا أن نظام المعلوما

ن ذكر ويمك ادة خام،المهمة و يعمل على توليد معلومات ذات دلالة تستخدم من طرف فريق اليقظة التنافسية كم
 :المعلومات التسويقية التي تعتبر كمورد إستراتيجي لليقظة التنافسية فيما يلي

 ؛إمكانيات المنافسين 
 ؛(نقاط القوة و الضعف لدى المنافسين )إستراتيجيات الهجوم و الدفاع 
 ؛حصص المنافسين في المنافسة 
 1إستراتيجيات التسعير. 

علومات ضيفها نظام المييزة التي مورد إستراتيجي لليقظة التنافسية، و الموعلى العموم فإن المعلومات التسويقية تعتبر 
ساله إلى الفريق المكلف و إر  هزةالتسويقية في هذا المجال هو توفيره للمعلومات الضرورية عن البيئة التنافسية بصفة جا

 .باليقظة التنافسية وهذا ما يوفره الوقت و الجهد و المال

 

 

 

 .ولوجيهمة نظام المعلومات التسويقية في دعم الإبداع التكنلمطلب الرابع: مساا

                                                           
 .26صديقي النعاس، مرجع سبق ذكره، ص   1
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نتجات مصول على يساهم نظام المعلومات التسويقية في تحسين مستويات الإبداع التكنولوجي بهدف الح
ديم تق إلىم التطرق طلب سيت، وفي هذا المجديدة ومطورة تواكب المنافسين، وذلك باستخدام نظام المعلومات التسويقية

 صر.قيق  هذا العنتسويقي في تحمساهمة نظام المعلومات ال أو تأثيرالتكنولوجي، وتبيين طريقة  للإبداعمجموعة مفاهيم 

 .مفهوم الإبداع التكنولوجي: الأولالفرع 
أسلوب و اع جديد أاستحداث شيء جديد أو فكرة أو نظرية أو افتراض علمي جديد أو اختر  يعرف الإبداع بأنه:

 ة.للإدار  جديد
 .1أو هو: العملية أو النشاط الذهني الذي يقوم به الفرد و ينتج عنه شيء جديد 

 تغطي لتكنولوجية التيلإبداعات ااهو  الاقتصاديةالتعاون و التنمية  شركةكما عرفته   تعريف الإبداع التكنولوجي بأنه: .1
ية، و للأساليب الفن منتجات وكنولوجية المهمة للالمنتجات الجديدة و الأساليب الفنية الجديدة، وأيضا التغيرات الت

 .جإلى السوق أو استعماله في أساليب الإنتا  يكتمل الإبداع التكنولوجي عندما يتم إدخاله
لك ف أنواعها، وكذات بمختلويعرف كذلك بأنه: تلك العمليات التي تتعلق بالمستجدات الإيجابية، و التي تخص المنتج

 .أساليب الإنتاج
 ي:الإبداع التكنولوجي بما يل يتميزو 
 ها و لجديدة و تحسيننتجات االإبداع التكنولوجي يرتبط بالمنتجات، وطرق أساليب الإنتاج، وهو يهدف إلى توفير الم

 ؛تطوير العملية الإنتاجية
 التسويق و على  والقدرة الإبداع التكنولوجي هو تطبيق لمعارف علمية و تكنولوجية، و يتطلب التنظيم والتنسيق

 ع؛النشر لإنجاح الإبدا 
 ؛لإنتاجيلأسلوب االإبداع التكنولوجي يهدف إلى التأثير الإيجابي على تكاليف الإنتاج، وتحسين أداء ا 
 المنافسة و  من أجل تخفيض المفاجآت من المنتجات  شركةإن الإبداع التكنولوجي يعمل على توفير ما تحتاجه ال

  .2الرفع من جودة المنتجات

 

 

 

 :3يمكن تصنيف الإبداع التكنولوجي من حيث طبيعته إلى نوعين هما :طبيعة الإبداع التكنولوجي .2

                                                           
مجلة ، القنطرة " الزيبان،بزقراوي عبلة، عتروس سهيلة،" الاستخبارات التسويقية كأداة لتحقيق الميزة التنافسية لشركة مطاحن   1

  .85،84، ص  2017ديسمبر  04بسكرة، العدد ، ، جامعة محمد خيضر، والأعمالادارة الأعمال الاقتصاديات المالية البنكية 
 .215 -214خالفي خالد، مرجع سبق ذكره، ص   2
 81-80 هاجر دويب، خديجة بوخزر، مرجع سابق،ص  3
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 :ضعه حيز و  ...(، و تعنيالذي يخص تصميم المنتج ) مواد، تجهيزات، أدوات. الإبداع التكنولوجي للمنتج
إحداث  ئصه، أيصاالتنفيذ أو تسويق منتج بغرض تحسينه على المستوى التكنولوجي أو أقل خاصية من خ
  .أحسن ات بكيفيةالتغيير في مواصفات المنتج أو خصائصه لكي تلبي بعض الرغبات أو تشبع بعض الحاج

 :هدف ي ة أو الخدمة و اج للسلعقصد به معالجة أساليب الإنتيو  الإبداع التكنولوجي للطريقة الفنية للإنتاج
 .آن واحد إلى تحسين الأداء من الناحيتين الفنية و الإقتصادية في

 :يه إلى قسمين وهمافيمكن تصنيف الإبداع التكنولوجي من حيث درجة الإبداع  ي:درجة الإبداع التكنولوج .3
 )بإضافات صغيرة نه القيامبأيطلق عليه كذلك بالتحسين، و يعرف  :الإبداع التكنولوجي التدريجي )الجزئي 

 .ستخدمةنتاجية المالعمليات و الأساليب الإوتعديلات جزئية في المنتجات الموجودة حاليا، وكذلك في 
 :ب نتج أو الأساليية أو الميمكن اعتبار بمثابة الفاصل بين عنصرين من العمل الإبداع التكنولوجي الجذري

 . ففي هذا النوع يكون هناك انقطاع في التكنولوجيا القديمة
 :جي تقليديا في أربعبداع التكنولو يمكن حصر مصادر المعارف المرتبطة بالإ ي:مصادر الإبداع التكنولوج .4

 ؛البحث و التطوير 
  ؛اقتناء تكنولوجيات متطورة من الخارج 
  ؛مرتبطة بزيادة المعارف أخرىنشاطات 
  ثو بحالالتعاون مع مؤسسات أخرى و منظمات. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .جيالتكنولو  دور نظام المعلومات التسويقية في تنمية مستويات الإبداعالفرع الثاني: 
 :1يلي يساهم نظام المعلومات التسويقية في دعم و تنمية مستويات الإبداع من خلال ما 

                                                           
 .104 قليف سمير، مرجع سبق ذكره، ص  1
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 ؛العمل على تأمين الأفكار لتطوير منتجات و عمليات جديدة 
 ؛العمل على تحديث و بناء تصور لإبداع المنتجات و العمليات 
 اعإجراء المسح البيئي لفهم الفرص و التهديدات ومن ثم توجيه عملية الإبد. 

 
ى لمهمة على مستو لمؤشرات الا في تنمية الإبداع الذي يعد كأحد ااكما يلعب نظام المعلومات التسويقية دورا فع

 :، ويتحقق ذلك من خلال العناصر التاليةشركةالميزة التنافسية لل
 :أين كانت  للإدارة حيث كانت معالجة المعلومات التسويقية من بين المهام المتعددة تخفيض الوقت

ات الإدارية ن العمليمتكلفها وقتا معتبرا لإنجاز هذه المهام و مع بروز تكنولوجيا المعلومات سهلت 
ن يين ماز الملاحيث جعلتها آلية مما قلص من وقت إنجازها إلى حد كبير ، إذ أصبح بالإمكان إنج

 ؛عيدةمناطق ب العمليات في وقت قصير و بصفة دقيقة جدا، إضافة إلى إرسال هذه المعلومات إلى
  :ثنان فقط ابعمل أو  من المعروف عن بعض الآلات أن استعمالها محدود أي تشغيلها للقيام المرونة

 ؛عكس تكنولوجيا المعلومات التي تتعدد استعمالها بتعدد الاحتياج لها
  كل جيد و فعالعمالها بشقد تعمل تكنولوجيا المعلومات على رفع الإنتاجية إذا تم است الإنتاجية:رفع 

 .حيث أنها ساهمت في تطوير بعض الوسائل الإنتاجية التي أعطت قفزة نوعية وكمية

 

 

 

 

 

 

 

 

 :خلاصة
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دورا هامـــــا في تعزيـــــز الميـــــزة التنافســـــية، حيـــــث ممـــــا ســـــبق يمكـــــن القـــــول أن نظـــــام المعلومـــــات التســـــويقية يلعـــــب 
ن تطــــورات وتغــــيرات في ظــــل مــــا تشــــهده البيئــــة الاقتصــــادية مــــ شــــركةتعتــــبر الميــــزة التنافســــية ضــــرورة حتميــــة لاســــتمرار ال

الــــــتحكم الجيـــــد في تـــــدفق المعلومـــــات واســــــتغلالها في الوقـــــت المناســـــب حــــــتى  شـــــركةيتطلــــــب مـــــن ال مســـــتمرة وهـــــذا مـــــا
ـــــ ق وبنـــــاء إســـــتراتيجية تنافســـــية وكـــــذا القـــــدرة علـــــى اســـــتخدام نظـــــام المعلومـــــات التســـــويقية في تكـــــون قـــــادرة علـــــى تحقي

.المنافســـــــــــــــــــــــــين عـــــــــــــــــــــــــن والتميـــــــــــــــــــــــــز تحقيـــــــــــــــــــــــــق كفاءتهـــــــــــــــــــــــــا ممـــــــــــــــــــــــــا يضـــــــــــــــــــــــــمن لهـــــــــــــــــــــــــا البقـــــــــــــــــــــــــاء والاســـــــــــــــــــــــــتمرارية
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 :الثاني الفصل
 تطبيقيال الإطار

 للدراسة
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 التطبيقي للدراسة.الإطار الفصل الثاني: 

مجموعة و ومطالبها  السابقة هباحثوم الأولالفصل بعد ما تم استعراض الجانب النظري للدراسة من خلال 
لى الدراسة إ الفصلق في هذا م التطر ، وسيتكلها  فروعها تناولنا خلالهم دراسة الجوانب النظرية الأساسية المتعلقة بالدراسة

، حيث تم لشركةاطبيقي في وإسقاط الجانب النظري على الت بحمام الضلعة ج هولسيملافار التطبيقية بشركة  الاسمنت 
 كالتالي:  مبحثينإلى  الفصلتقسيم هذا 

 

 لافارج هولسيم.: بطاقة تقنية لشركة المبحث الأول

 أنشطتها.و أهدافها و  لافارج هولسيمالإمكانيات والهيكل التنظيمي لشركة  الثاني:المطلب 
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 .لافارج هولسيم لشركة تقنية بطاقة: الأول المبحث

 :تمهيد

ضلعة، حيث تم بحمام ال ملافارج هولسيالدراسة التطبيقية بشركة  الاسمنت  إلىسيتم التطرق في هذا المبحث 
 كالتالي:  مطلبين إلىتقسيم هذا المبحث 

 .الشركة تقديم: الأول المطلب

 الشركة التعريف: الأول الفرع. 
 للشركة التاريخي التطور: الثاني الفرع. 
 الشركة حول فنية بطاقة: الثالث الفرع. 

 .وأنشطتها دافهاأه  و لافارج هولسيم لشركة التنظيمي والهيكل الإمكانيات: الثاني المطلب

 الشركة إمكانيات: الأول الفرع. 
 للشركة التنظيمي الهيكل: الثاني الفرع. 
 الشركة نشاط و أهداف: الثالث الفرع. 
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 . حمام الضلعة هولسيم  رجاتقديم شركة  الاسمنت لافالمطلب الأول: 

 Lafarge  لافارج هولسيممجموعة فروع  أهم إحدىلعة ضحمام ال لافارج هولسيمشركة  أصبحت
holcim حيث  ،ـاوغيرهـخرســانة إسمنــت و  الرائدة عالميا مـن أبـرز المؤسسـات القائمـة علـى إنتـاج مـواد البنـاء مـن

 التالية تقديم مجموعة معلومات حول هاته الشركة. سنحاول من خلال الفروع 

 .لافارج هولسيمالتعريف بشركة  الاسمنت : الأولالفرع 

 لأولى في  قطاعلمجموعات اارية للاسمنت , وهي تعتبر واحدة من ئلشركة الجزالـ المساهم الوحيد، وهي هي شركة خاصة
 .العالملى مستوى عدولة متواجدة  150الإنشاءات من حيث إنتاج مواد البناء , وهي فرع من مجمع عالمي في  

مليون  2دل اجية سنوية تعاقدرة إنتإن الاستثمار في الشركة الجزائرية للاسمنت في المرحلة الأولى كان بإنشاء خط إنتاج ب
 مليون أورو . 260طن من الاسمنت قدرت بحوالي 

 ق هدف الوصول إلى سعةمليون طن لتحقي 2من بعد جاءت المرحلة الثانية , وركزت على إنشاء خط ثاني للإنتاج ب 
يتم  أنوهذا قبل ، ورومليون أ 190وهذا بتكلفة  استثمار تقدر بـ  2005مليون طن سنويا في سنة  4إنتاج تعادل 

 من طرف المجمع العالمي لافارج أسهمشراء 

 

 الفرع الثاني: التطور التاريخي للشركة.

صـرية، حيـث كانـت تسـمى "الشركة  الم "حمـام الضـلعة تعـود أصـل ملكيتهـا إلى مجموعـة "أوراسـكوم لافارج هولسيمشركة  
مملوكـة بالكامـل للقطـاع   ،كأول شركة 2009وإلى غايـة  2003مـارس  03الجزائريـة للإسمنـت" ابتـداء مـن تـاريخ: 

للإسمنت حيث  السويسرية سية" الفرنلافارج هولسيم"لمجموعة   أصـبحت مملوكـة 2009الخـاص في الجزائـر، ومنـذ سـنة 
 لافارج هولسيمت إلى شركة  أصول الإسمن مجموعة %مـن شركة  "أوراسـكوم" لمـواد البنـاء القابضـة 100تم نقل حصة 

 .مليون دولار 112عما يزيد عن السويسرية الفرنسية 

 .حمام الضلعة يملافارج هولسبطاقة فنية حول شركة  الفرع الثالث: 

ط بين مسيلة الراب 60ني رقم ريق الوطتقع الشركة لافارج بمنطقة الدبيل دائرة  حمام الضلعة ولاية المسيلة متصلا غربا بالط
  260يج وعلى بعد حوالي عرير رج بو الرابط بين مسيلة وبرج ب 45شرقا متصل بالطريق الوطني رقم  أما  ،وسيدي عيسى

طقة التجارية بالنسبة للمن وهذا التموقع أعطى لها مكانة جغرافية جيدة ،كلم من ولاية بجاية  120كلم من العاصمة و
 .لمصنعدة على مستوى اعية متواجبالإضافة إلى إدارة  فر ، ة بالجزائر العاصمة بمنطقة حيدرةالمنشودة ولها إدارة مركزي
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 فهاأهدامختلف و  هولسيملافارج والهيكل التنظيمي لشركة   الإمكانيات الثاني:المطلب 
 .وأنشطتها

لتفصيل، لتنظيمي باالتي تتميز بها الشركة، ونوضح هيكلها ا الإمكانياتفي هذا المطلب سنحاول توضيح 
ح ، وشر ل جدولفي شك أنشطتهامجموعة  التفصيل في شرحالتي تسعى لتحققها مع  أهدافهاونذكر مختلف 

  بالتفصيل. الإنتاجيةالمراحل 

 .حمام الضلعة لافارج هولسيمإمكانيات شركة   :الأولالفرع 

ث تنقص من التلو  ة بطريقةمصنع أنشئ بالمطابقة مع التقنيات التكنولوجية الحديثة للاسمنت ومحددات وخصائص عالمي
 البيئي بنسبة معتبرة وتحافظ على صفاء المحيط.

ا المصنع الأكبر ليا ويعتبر هذمحلمتوفرين اوالغاز الطبيعي المصنع يستعمل المواد الأولية والموارد البشرية والطاقة الكهربائية 
لى أن الجزائر قبل إنشاء هذا وتجدر الإشارة هنا إ 2005على مستوى المغرب العربي بعد انطلاق الخط الثاني في بداية 

ن فأصبحت ا الآتونس أم المصنع والى غاية شروعه في الإنتاج كانت تستورد نوعا من الاسمنت غير متوفر محليا من
 ريقية .بالإضافة إلى اكتفائها محليا  تقوم بتصدير ما كانت تستورد .نحو الدول العربية والإف

 أعلىقيقها نوعية بتح بدأت شركة لافارج وهي جزء من مجموع عالمي ,  إنتاجها من الاسمنت وحققت قفزة 2008في 
 .2015مليون طن سنة 5قدر  الإنتاجرقم في 

 الموارد البشرية :

لشركة في الاستثمار اشخص في قطاعات وتخصصات مختلفة , واستراتيجيه  460يفوق  لسيم تشغل حاليا ماو رج هالاف
 تعتمد أساسا على تطوير موردها الأساسي وهو الموارد البشرية .

 ،جالإنتا ا من أجل ركز أساسرج هولسيم تقدم عدة احتمالات للتكوين في مختلف المجالات كالتكوين التقني الذي يالاف
 الأمن . ،النوعية  ،الصيانة 

لعمل وح المشاركة واود على ر التكوين في التركيبة الشخصية للعامل : من اجل تحسين علاقات العمل بين العمال و التع
 في مجموعات والاتصالات والتكوين في اللغات الأجنبية وأدوات الإعلام الآلي .
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 .حمام الضلعة لافارج هولسيمالإسمنت الفرع الثاني: الهيكل التنظيمي لشركة  

 المنوطة بهاهـام ـرى تتـولى المفرعيـة أخ حمـام الضـلعة مـن المديريـة العامـة ومـديريات لافارج هولسيمتتكون شركة  الإسمنت 
تنظيمية والفنية قتصــادية والاجيــة والا، ويتــولى مجلــس الإدارة رســم ووضــع السياســات والخطــط الإنت حســب الحاجــة

ن قة بذلك، وتتكو ات المتعللتحقيق أهداف الشركة  ونشاطها ومتابعة تنفيذها ويمارس جميع الحقوق والصلاحي الأزمة
 : حمام الضلعة من لافارج هولسيمشركة  

 ة العامة المتواجد بالجزائر العاصمةمقر المديري. 
 مصنع الإسمنت بحمام الضلعة ولاية المسيلة. 
 وحدة إنتاج الحصى بالدبيل حمام الضلعة ولاية المسيلة. 
 محاجر القطاية بالحمادية ولاية برج بوعريريج. 
 محجرة أولاد جلال بولاية بسكرة. 
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 .حمام الضلعة لافارج هولسيموالشكل التالي يوضح الهيكل التنظيمي بشركة  الإسمنت 

 .حمام الضلعة لافارج هولسيمالهيكل التنظيمي بشركة  ( :05)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 حمام الضلعة لافارج هولسيمالمصدر: مديرية الموارد البشرية بشركة  

 

 

 المدير العام 

مساعد المدير العام 
 الملف بالجودة

مساعد المدير العام 
 بالأمنالمكلف 

المستشار القانوني  العامة الأمانة
 مساعد المدير العام

 المديرية  التقنية

دائرة المواد 
 الاولية

 الإنتاجدائرة 

 دائرة الكهرباء

 دائرة الميكانيك

دائرة الاعلام 
 الالي

دائرة الجودة 
 والبيئة

 البشريةمديرية الموارد 

مصلحة الشؤؤن 
 الاجتماعية

 مصلحة التوظيف

مصلحة الوسائل 
 العامة

 مصلحة المستخدمين

مديرية المحاسبة 
 والمالية

 دائرة الميزانية

 دائرة المحاسبة العامة

مديرية 
 التموين

مديرية التسويق 
 والمبيعات

 دائرة الشراء
دائرة الفوترة 

 والتغطية

تسيير  دائرة
 المخزون

 دائرة التسويق

دائرة المحاسبة 
 التحليلية
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 .حمام الضلعة لافارج هولسيمأهداف و نشاط شركة  الإسمنت الفرع الثالث: 

إلى  نـت، لذا تسعىـال الإسممجتغطيـة متطلبـات السـوق في إن الهـدف الرئيسـي الـذي أنشـأت مـن أجلـه الشركة  هـو 
ات المحلية(، ـوردون، الجماعلاء، المالمحافظة على مكانتها في السـوق في نظـر جميـع الأطـراف الـتي تتعامـل معهـم )العمـ

 .وكذا المحافظة على وسائل الإنتاج وتثمينها

 .حمام الضلعة لافارج هولسيمأهداف شركة  : أولا

والجودة العالية من خلال وضــع خطــط  الأزمةبالكميات  المنتجتعمل الشركة  لتغطية الطلب التجاري المحلي وتوفير 
إلى الاســتخدام العقــلاني والأمثــل لوســائل الإنتــاج واحــترام المتطلبــات القانونيــة والتشريعية، كما تحاول  يهدف للإنتــاج

ي لتحسـين أوضـاعها خاصـة البيئيـة لتحقيـق اسـتمراريتها وضـمان بقاءها وإيجاد استثمارات البقاء في السوق بالسع
م وتحسـين صـورة بهجديدة تمكنها من المنافسة، والعمل على رفع الحصـة السـوقية مـن خـلال كسـب ولاء الزبائن وجذ

المنتجـات عـن طريــق طــرح أســعار مناســبة وتقــديم الشركة ، رفـع رقـم الأعمـال مـن خـلال بيـع أكـبر قـدر ممكـن مـن 
خــدمات جيــدة لتعزيــز صــورة العلامــة التجاريــة وسمعــة الشركة  في صــناعة الإسمنت، الترويج لمنتجات الشركة  بتعزيـز 

ار في إدارة العملاء وسلسلة الخـدمات ذات القيمـة المضـافة، التركيـز علـى جانـب التطـوير وجـودة المنتجات، الابتك
من خلال الأهداف الـتي تسـعى الشركة  لتحقيقهـا فهـي تكتسـب أهميـة كبـيرة في النشـاط الاقتصـادي الـوطني  .التوزيع

شركة  تـوفر أنواعـا مـن الإسمنت للسوق  نهانتيجـة للـدور الـذي تلعبـه سـواء مـن الناحيـة الاقتصـادية أو الاجتماعيـة كو 
إلى جانب الأهداف الاقتصادية هناك  .لوطنية وتساهم في تحقيق التنمية الاقتصادية وتغطية العجز من مادة الإسمنتا

توفير مناصب شغل لأكبر عدد ممكن من العمال وتوفير   :أهداف أخرى اجتماعية تسعى الشركة  لتحقيقها نذكر منها
م إلى جانـب ذلـك فهـي تقـوم تهكوين للعمال لتحسـين مـؤهلاكل الظروف الملائمة لهم، كمـا تسـمح بتـوفير فرص الت

أمــا علــى مســتوى تحســين الوضــع البيئــي فــإن الشركة   .بتـوفير التكـوين لشـباب المنطقـة القـادمين من مراكز التكوين المهني
و وتحقيــق الكفــاءة في اســتخدام الطاقــة مــن خــلال تبحــث عــن حلــول مبتكــرة لخفــض أو منــع انبعاثــات الكربــون في الجــ

 )مصافي( و إلى تطبيق معيـار إعـادة الاسـتخدام والتـدوير للميـاه والغبـار، كمـا اســتخدام التكنولوجيــا الجديــدة للإنتاج
طن من الإسمنت  لكل) CO2 غاز ثاني أكسيد الكربون انبعاثإلى الحد من  2020ـدف الشركة  بحلـول سـنة ته

مشـروع للبنـاء  500وتعمـل الشركة  علـى ابتكـار منتجـات جديـدة والمسـاهمة في تصـميم أكثـر مـن  ،% 33بنسـبة 
تــرتبط  لافارج هولسيم%مـن أبحــاث  50مـن المحـاجر صــممت لهـا خطــة إعـادة تأهيــل( حيـث أن  %5.84المسـتدام 

ة البناء والتنمية، وذلك بتحديث المحطات لتحسين كفـاءة اسـتخدام الطاقـة مـن خـلال ــا وأنظمتهباسـتدامة منتجا
 لافارج هولسيمعمليـات الإنتـاج، و استبدال الوقود الأحفوري بالطاقة الحيوية المتجددة وأنواع الوقود البديلة، تعزيز قيم 

ـاظ علـى التنـوع البيولـوجي مـن خـلال زرع الأشـجار بالإضـافة إلى الحف .في الصحة والسلامة الصناعية وحماية البيئة
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بـالقرب مـن المصـنع كمصـدر للطاقة ولتلطيف الجو من الغبار المتناثر والغازات الضارة، إعادة تأهيل المحاجر، الـبرك، 
 . المنـاطق القاحلـة المسـتغلة من طرف الشركة 

نـوفمبر  07الزبـائن الـذي أطلـق في  مركـز خدمـة و ـلال خدمـة الزبـائنتوطيـد العلاقـة مـع الزبـائن والمتعـاملين: مـن خ
ـغ وفـق نـت أو التفرييـل الإسموالـذي يهـدف إلى تقلـيص وقـت الانتظـار والحجـز المسـبق للـدخول للشركة  لتحم 2010

جودة مات والاتصال و ن المعلو دوراجـدول مواعيـد، إدخـال التكنولوجيـا والتقنيـات الحديثـة الصديقة للبيئة وتدعيم 
مات لعمالها و موظفيها من كما تقدم الشركة  العديد من الخد .المنتجات وخدمة العملاء المتميزة وبأسعار تنافسية

لعـلاج، ـة اكة  تكلفحيث الرعاية الصحية الطبية، تجسدت في وجود عيادة بالمصنع مع طبيب مختص، وتتحمل الشر 
ذ تعطـي سـية للعامـل إحـة النفللعمـال، دورات تدريبية، رحلات، إجـازات، مسـابقات، وبـث الرا إقامـة حفـلات وتكريم

 .الـشركة  الأولويـة في التوظيـف للطاقات الشابة الفتية

 .حمام الضلعة لافارج هولسيمثانيا: نشاط شركة  

يسمى و  R 5.A42/II.CEM-CPJ NA442 تقـوم إدارة الإنتـاج بتصـنيع الإسمنـت "البورتلانـد العـادي" ورمـزه
%  5-0ـتراوح نسـبتها بـين ومـن مكونـات ثانويـة ت% 100-95"متين"، ويتكون من نسبة مـن الكلنكـر تـتراوح مـابين 

شامل"، وهو ويسمى "ال R 5.B32/II.CEM-CPJ NA442 :كمـا تننـتج الإسمنـت البوتلانـدي المخـتلط ورمـزه
بريتـات والأمـلاح و الإسمنـت "المقـاوم للك % ، 20-6بالمائة مع مواد أخرى  94-80ناتج عم خليط الكلنكر 

واد مقاومة مويسم "المقاوم" وهو يتكون من  R 5,B42/MI CE-CPJ NA442-:والرطوبـة" والـذي يرمـز لـه ب
،  ب لـه يرمـز" محـترف "إسمنـت CPJللأملاح وكبريتات الأكسدة ودرجات الرطوبـة، إسمنـت 

CPJCEM.II/A_L52.5 N_NA 442ب لـه يرمـز" ملكـي" NA442_R 5.B32/II.CEM  إذن تنـتج
ن المـواد الخـام مـا ـنع بـالقرب مـقـع المصيالشركة  أنـواع متعــددة مـن الإسمنـت )شــامل، متـين، مقــاوم، ملكـي، محـترف( إذ 

 لافارج هولسيمكة  الإسمنت وفيما يلي عرض لمنتجات شر  .يسـهل عمليـة الإنتـاج ويخفـض مـن تكـاليف النقـل والشحن
 .حمام الضلعة وأهم مجالات استعمالها
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 ( : منتجات الشركة  واستعمالاتها.01جدول )

 مجال الاستعمال الوصف نوع المنتج رقم
ــن ج عـهــو إسمنــت رمـــادي اللــون، نــات  "شامل " 01

؛ ـــنمعليـــه طحـــن الكلنكـــر المتحصـــل 
 لـيطالطهي والـذوبان الجزئـي )الـتكلس( لخ

ــين، الطـمتجـــانس مـــن الحجـــر الجـــيري و 
 ـتراوحة تـويتفاعـل مــع المـاء في درجــة حـرار 

 .°م1500-1300مابين 
 ـايير عـــــا لمهـــــو إسمنـــــت مصـــــنع وفقــــ

EN197-NA4421. 
  ـوزن ن بـتقــالي اللــو يحتــوي علــى كــيس بر

 كغ. 50
 .ذو جودة متوسطة 
 

  مخصص لجميـع الأشـغال والبنـاءات
نة رســاد الخالشـاملة الــتي لا تحتــاج إلى وجــو 

  لية.والــتي لا تتطلب مقاومة ميكانيكية عا
   يستخدم في الأشغال الروتينية الشاملة

ال ـــغكبناء وتصـــنيع لـــوح البلاط. والأش
 .النهائيـــة، تصنيع الفوهات، الكتل

هـــو إسمنـــت رمـــادي اللـــون، ولـــه أداء   "متين" 02
ميكـــانيكي وذو خصـــائص فيزيوكيميائيـــة 

 NA 442;ENمن المعيار
197.1;NF :P15.301/94 . 

 ."له مقاومة أكثر من الإسمنت "شامل 
   كغ.  50يتميز بكيس أسود اللون بوزن 

 تي لا الــو كافــة مشــاريع البنــاء   ســتعمل في
لا  تحتاج لمقاومة ميكانيكية عالية والـتي

 تحتـاج لوجود الخرسانة، من استعمالاته
 - :الأساسية

ـة القطـاع السـكني، قطـاع الأشـغال العمومي
وليك ــدر )جســــر،نفق، مطــــار( قطــــاع الهيــ

 .)سدود،أبراج المياه..( القطاع الصناعي
ونــه ز بكهــو إسمنــت رمــادي اللــون، يمتــا  "مقاوم " 03

ت تــــاكبريإسمنــــت ذو مقاومــــة عاليــــة لل
 )الأملاح(

  كغ  50ن يمتــاز بكــيس رمــادي اللــون بــوز. 
 
 
 
 
 
 
 

  تـــــاز ـتي تملـــاموجــــه للبنــــاء في الأوســـــاط
 بـالظروف القاسـية طبيعيـا، كالأراضـي

 ؛ الرطبـة والمائية )سدود وحواجز مائية(
 
  ز تمتـا لـتياهـذا النـوع يحتـاج لوجـود الخرسـانة

ــية؛ لقاسابكونهــا مضــادة للظــروف الطبيعــة 
ات طــــ، محلبحريــــةتســــتعمل في الأشــــغال ا

 .التحلية والتصفية
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 هو إسمنت أبيض اللون.  "ملكي " 04
  ذو مقاومة عالية ومحدودة، مسـتمدة

مـن طحــن الكلنكــر الأبــيض في 
 1300 درجــة حــرارة تــتراوح مــا بــين

 م في تواجد الماء؛°1500إلى 
 ــة نيويــالب يســــتعمل كتكملــــة للخرســــانة

 وكخرسانة ملونة.
  50يتميز بكيس أزرق اللون بوزن  

 .كغ

 ـع تجمــ ــتيموجـــه للأشـــغال الجماليـــة الـ
عمل ـــتبـــين الجمال والأداء العالي؛ يســ

ـطح في تصـــــنيع مربعـــــات الأســــ
 .)المساجد( طلاء الواجهات

ل  ـريــهـــو إسمنـــت حـــديث أطلـــق في أف  "محترف " 05
ـة ــــــانيكييتميـــــــز بمقاومـــــــة ميك 2013

ــة تقنيمتوســطة، متناســق مــع الخصــائص ال
 للعمارات 

  ب الــيســمح بتجريــد الخرســانة مــن القو
 اســـيت قيوتقصـــير مـــدة الإنجـــاز في وقـــ

قق )للدراسة أو الراحة في الاستخدام( ويح
 الثنائية )جودة/سعر(.

 س، ســايسـتعمل في تشـيد المبــاني ووضـع الأ
 .التصنيع المسبق الخفيف والثقيل

 رمادي اللون.  "البترولي" 06
  الأمريكيخاضع لمتطلبات المعهد. 
  خاضع لنظام ادارة الجودةAPI Q1 

  النفط. آباريستخدم لحفر 

 .عن طريق البيانات التقنية لمنتجات الشركة  ينلباالط إعدادالمصدر: من 

اج يع مراحل الإنتقة في جمتمر عملية إنتاج الإسمنت بـخمسة مراحل أساسية وتحرص الإدارة على ترشيد استهلاك الطا
 .لتقليص التكاليف وتحسين الإنتاجية وتحقيق إدارة فعالة للطاقة

ـا المادة الأولية تسـتخرج منهـتي ـاجر الالتكسـير(: تقـع المح -المرحلـة الأولـى: اسـتخراج المـواد الأوليـة )مـن المحـاجر .1
راؤه وهي شمنهـا مـا يتم ـتخراجه و بالقرب من المصنع وهي المادة الأولية الأساسية لتصنيع الإسمنت منهـا مـا يـتم اس

 خليط من الحجر الكلسي والطين - :تضم ما يلي

 .%( من الونزة وخنشلة2حجر جيري وإضافات الحديد بنسبة )     

طحن المواد الخام : وتتم عملية الطحن من خلال طاحونتين كبيرتين شاقوليتين، حيـث يمـر خلـيط المرحلة الثانية:  .2
)الطـين والحجـر الكلسـي( بمنطقـة التكسـير، وتخـزن في صـومعة كبـيرة قطبيـة متجانسـة حيـث يـتم سـحق وطحـن 
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منطقـة التكســير، وتخــزن في قاعــة منفصلة، ثم الإضــافات )حديــد، خـام، رمــل، حجــر جـيري خــام(، وتســحق في 
 تجمع المواد وتعبئ وتطحن وتختبر )من خـلال نظـام أخـذ العينـات( ومراقبـة المـزيج الكيميـائي للفرينـة )الطحين(.

ـزوني مقسم حلـابق في شـكل طكـون مـن المرحلـة الثالثـة: الطهـي: ويـتم في فـرنين دواريـن مـرتبط مـع ورشـة الطهـي تت .3
 ت:وتتم هذه المرحلة عبر ثلاث خطوا إلى خمسة طوابق مع برج تكليس

 التدفئة في درجات حرارة مختلفة للتخلص من نسب الكربون في الفرنية. 
  التكلس° م1500الطهي في الفرن في درجة حرارة(.) 
   سترداد من خلال التبريدالاتصلب و. 

جـر حـرورية )جـبس، ـافات الضل أربعـة طـواحين كرويـة، يـتم طحـن الإضالمرحلة الرابعة: طحن الكلنكر: مـن خـلا .4
وتكثــف  نطقـة شـعيبة )بسـكرة(%( ويـورد مـن م 5جـيري..( ويـتم تحويـل الإسمنـت في الطـواحين، ويشـكل الجـبس )

لإسمنت، ااع مختلفــة مــن منتجــات ــأنو نهاية الطحــن تنتهــي العمليــة ب الجرعــة بــدرجات مختلفــة في التصــنيع وفي
 .وتراقب الجودة بدقة من قبل مختبر المصنع

أو  كغ  50 أكيـاس ـت إمـا فيالمرحلة الخامسة: الشحن: يتم تخزين الإسمنت في أربـع مطمـورات ويـتم شـحن الإسمن .5
م حما لافارج هولسيمة  وفيما يلي شكل توضيحي لمختلف مراحل إنتاج الإسمنت بشرك .في صهاريج ويباع بالجملة

  .الضلعة
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 .( : مراحل إنتاج الإسمنت بالشركة 06الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

  

 

 .الوثائق المقدمة من مصلحة الإنتاج عن طريق ينلباالمصدر: من إعداد الط

 

 

 

استخراج المواد 
 الأولية

الطحن  الطهي طحن المواد الخام
 (الكلنكر)

 التخزين و الشحن

 استخراج الحجر الجيري

 استخراج الصلصال

 الكسارة

 الكسارة

 تخزين الحجر الجيري

 تخزين الصلصال

مثل ركاز )لمواد الإضافية 
وطحن المواد  الخلاطة( الحديد

 الخام

التسخين المسبق  الفرن ملقم الفرن تخزين المواد الخام
 الكلسنة المسبق

 الأحجارتخزين  المبرد

 تخزين الجبس

تخزين المواد 
الرماد  )الإضافية 

المتطاير والمواد 
 الأخرى(

 صوامع الاسمنت طحن الاسمنت

تعبئة الاسمنت في 
 أكياس

 شحن المنتج في صهريج

في  امعبئشحن المنتج 
 اكياس



 الفصل الثاني: الإطار التطبيقي للدراسة

66 
 

 .ةالضلع امحم لافارج هولسيمدراسة ميدانية في شركة  صناعة الاسمنت : نيالمبحث الثا

 تمهيد: 

كة محل الدراسة داخل الشر  على الجزء التطبيقي للدراسة الجزء النظري إسقاط إلىسيتم التطرق من خلال هذا المبحث 
روج بنتائج خ إلىلا من اجل رؤية مدى تطابق هاته الدراسة على الشركة انطلاقا من وضع متغيرات الدراسة وصو 

 وتوصيات لهاته الشركة.

  شركة الدراسة ميدانية في : الأولالمطلب 

النتائج  إلىلوصول اذكر وشرح متغيرات الدراسة المستقلة والتابعة من اجل  إلىمن خلال هذا المطلب سنتطرق 
تي ت والبيانات الالمعلوما ننسى تبيين مختلف أدوات الدراسة المستعملة في جمع أنالصحيحة المرجوة، دون  والأهداف

نتائج وطرح والخروج ب الدراسة من اجل تحليلها أبعادالمقابلة وتقسيمها حسب  أسئلةمع وضع  تخص الدراسة ككل،
 توصيات للشركة من اجل الاستفادة منها.

 متغيرات الدراسة.: الأولالفرع 
 المتبادل والتأثير التأثر ومدى أخرى بظاهرة وعلاقتها معينة ظاهرة أي على الكشف محاولة قبل والمنطقي الطبيعي من

 المنهجي مجراها الدراسة خذتأ حتى وذلك التابعة، المتغيرات من المستقلة المتغيرات بتحديد الباحث يقوم أن بينهما
 .والمرجوة الصحيحة النتائج إلى يوصلها الذي والطبيعي

 المعلومات من متمثلا "يلتسويقا المعلومات نظام" هو الدراسة هذه في المستقل المتغير بأن القول يمكن الصدد هذا وفي
ركة من اجل تحقيق مختلف لمختلف عمليات ووظائف هذه الش اللازمة المعلومات توفير أجل من ومستخدميها التسويقية
 .من بينها الميزة تنافسية شركةال أهداف

نظام  الذي يلعبه لالفعا  الدورتبيين يمكن الصدد هذا وفي  الميزة التنافسية فهو الدراسة هذه في التابع المتغير أما
 أهدافهاومختلف  لميزة التنافسيةل وتحقيقها شركةال نجاح إلى تقود التي والوظائف الأنشطةفي مختلف  المعلومات التسويقي

 البدائل جميع لاعتباربا الأخذ مع المشاكل ظروفال بجميع الإحاطة إلى تؤدي كاملة صحيحة معلومات على بالاعتماد
 مناسبة لحلها. القرارات اتخاذ في والعلمية الكمية الأساليب والاعتماد على الممكنة
 الميدانية. الدراسة أدوات  :الثاني الفرع

 :وهما المعلومات وجمع للبحث أداتين استخدام على الميدانية دراستنا انحصرت
 :أن بسبب البيانات لجمع أسلوب كأفضل المقابلات على الاعتماد تفرض الموضوع طبيعة لأن وذلك :المقابلة _1

 أداة المقابلة تعد بحيث شركةال في صغيرة مجموعة يمثلون بيق نظام المعلومات التسويقيطت على المسؤولين الأشخاص
 الباحث بين موجهة محادثة :"وعنيم عليا يقول كما وهي المطلوبة، المعلومات على الحصول في بالغة أهمية ذات منهجية

 تحقيق أجل من عليه للتعرف الباحث يسعى معين موقف أو حقيقة إلى الوصول بهدف آخرين أشخاص أو وشخص
 " .الدراسة أهداف
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 الإنتاج وتطور شركة لا منتجات تشكيلة على الإطلاع تم الأداة هذه خلال من :الإدارية والسجلات الوثائق_ 2
حيث  ،شركة وعدة معلومات اخرىمال هاته ال ورأس الأعمال برقم المتعلقة الرقمية البيانات إلى بالإضافة إنشائها منذ
 .بالبحث القيام لأج من ضرورية المعلومات وهذه ،شركةال نشاط عن دقيقة معلوماتعدة  توفر الأداة هذه أن

 

 :المقابلة أسئلة الفرع الثالث: تصميم

 .اقبة في الشركةوالمر لومات وتكنولوجيا المعمن مصالح التسويق والبحث والتطوير  رؤساءمقابلة مع مجموعة  إجراءتم 
 

 وذلك الاقتراحات ضببع مصحوبة الأسئلة من مجموعة تضم استمارة شكل على المقابلة هذه أسئلة صياغة تمت وقد
 لا الدراسة موضوع إطار في الأسئلة هذه عن الإجابة لتكون وكذلك المستوجب قبل من الأسئلة هذه فهم لتسهيل
 تقييده وعدم لخاصةا بآرائه للإدلاء الحرية وإعطائه الأسئلة بعض في للمستوجب المجال فتح محاولة مع أكثر،

 :محاور اربع إلى بلةالمقا هذه استمارة قسمت بحيث الدراسة، هذه نتائج لتوضيح وذلك الموضوعية، بالاقتراحات
 أسئلة حول قواعد البيانات والمعلومات :الأول المحور 
 أسئلة حول بحوث التسويق :الثاني المحور 
 أسئلة نظام الذكاء التسويقي. :الثالث المحور 
 النظم المساعدة على اتخاذ القرارأسئلة  الرابع: المحور. 
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عرض و  رضياتاختبار الفو  عليهاالمحصل  الإجاباتتصميم أسئلة المقابلة مع  وضع المطلب الثاني : 
 النتائج.

ومعرفة مدى  "ج هولسيملافار " شركة   في المعتمدة التسويقية المعلومات نظام عن الكشف محاولة المطلب في سيتم
 أسئلة ومناقشة تحليلل الدراسة في المعتمدة البيانات جمع أدوات استخدام خلال من ،وذلك تطبيقها في الشركة 

 .البحث وفرضيات
 

 المحصل عليها. الإجاباتوضع  مع أسئلة المقابلة  تصميم  :الأول الفرع

مصلحة المسؤول عن   مع جريتأ التي المقابلة أسئلة إثر عليها الحصول تم التي الإجابات تحليل إلى الفرع هذا يتطرق
 :أجزاء أربعة إلىمقسمة  لىع كانت والتي  لتسويقي بالشركةبا المعلومات نظام تشغيل عن هنا المسؤول بصفتهالتسويق 

 
 .قواعد البيانات والمعلوماتحول  أسئلة :أولا

 الداخلية. بالتقارير المتعلقة بالمعلومات مؤسستكم إدارة تهتم .1

 اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -         اهتمام كامل -

 تسليم. فوترة، ، طلبية : الدورة بتسجيل مؤسستكم إدارة تهتم .2

 اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -اهتمام كامل          -

 ، البيع مناطق ، المنتجات وخطوط الزبائن حسب مبيعاتها عن المعلومات بتسجيل مؤسستكم إدارة تهتم .3

 .المبيعات وتنشيط الإعلان

 اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -اهتمام كامل          -

 .الانجاز ومدة المخزون مستويات عن المعلومات بتسجيل مؤسستكم تهتم .4

 اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -اهتمام كامل          -

 .التسويقية الأنشطة حول تقارير بتوفير مؤسستكم إدارة تهتم .5

 اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -اهتمام كامل          -

 . التنافسية ميزتها لتعزيز تقاريرها لحفظ ذاكرة على مؤسستكم إدارة تتوافر .6

  اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -اهتمام كامل          -
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 حول بحوث التسويق. أسئلةثانيا: 

 . تسويقية ببحوث بالقيام مؤسستكم إدارة تهتم .1

 اهتمام ضعيف -متوسط       اهتمام  -اهتمام كامل          -

 .نافستهام ومحاولة للمنافسين الجديدة بالمنتجات المتعلقة البحوث على مؤسستكم إدارة تركز .2

 .منتجاتنامن جودة  متأكدين لأننا، نعم تركز لكن لا تحاول منافستها

 .رةالموف المعلومات خلال من الجدد الزبائن على الحصول في التسويق بحوث نظام يساهم .3

 ء حول كل شي عبر تطبيق للهواتف موجه للعملاء من اجل اطلاعهم الكترونيا بكل جديد ،أكيدنعم 
 .التسويق بحوث على التسويقية المشاكل معالجة في مؤسستكم إدارة تعتمد .4

 اهتمام ضعيف -اهتمام متوسط        -اهتمام كامل          -

 نظام الذكاء التسويقي. أسئلةثالثا: 

 لمؤسسة.ل العامة للأهداف ودعما الأحداث مواجهة لأجل البيئي بالمسح المؤسسة إدارة تقوم  .1

 تها.من اجل الاطلاع على كل جديد يحث في بيئ أسبوعيا، يتم ذالك ثلاث مرات أكيدنعم 

 بارية.الاستخ المعلومات ترجمة عبر للزبائن الولاء خلق في التسويقي الذكاء نظام يساهم  .2

 عملائنا. ذالك عبر تطبيق موجه للهواتف المحمولة يسهل جميع تعاملاتنا مع، ويتم أكيدنعم 

 .للمؤسسة السوقية الحصة تحديد في التسويقي الذكاء نظام يساعد  .3

 العامة الخارجية لتسويقيةا البيئة من كل في تحدث التي ومعرفة التغيرات فحصهو يمكننا من  لأنه، أكيدنعم 

 وهذا ما ينعكس على تحديد حصتنا السوقية. ومتجددة ومستمرة دائمة بصفة والخاصة

 .حذفها المطلوب المنتجات عن معلومات التسويقي الذكاء نظام يوفر  .4

لسوق وتحصيل اطروحة في الم لمنتجاتناهو الذي يسهل لنا عملية تلقى التغذية العكسية  لأنه، نعم أكيدنعم 

 لسريعة.اعاليتها فانطباعات المتعاملين حوله مثل ما حصل مع احد منتجاتنا التي قمنا بحذفها لعدم 

 .للمنافسين التنافسية الميزة مصادر تحديد في التسويقي الذكاء نظام يساهم  .5

 ها واستغلالها. لشركات كلنافسية لعبر هذا النظام يتم تحديد كل المصادر التي تخلق ميزة ت لأنه، أكيدنعم 
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 .النظم المساعدة على اتخاذ القرار أسئلةرابعا: 

 .اوتحليله البيانات جمع عملية عند الكمية والوسائل النماذج مؤسستكم إدارة تستخدم  .1

 ة وكفاءة.ع، وهذا من اجل وضعها في شكل مبسط من اجل الاستفادة منها بسر أكيدنعم 

 .ما مشكلة تحليل عند الإحصائية بالوسائل مؤسستكم في المدراء يستعين  .2

ة كمي بقيمة نادتم التي الزمنية، والسلاسل الارتباط التشتت، معدلات كحساب الوسائط،،  أكيدنعم 
 .قراراتال اتخاذ تساعدنا في وتقديرات

 .للحل نموذج شكل في بصياغتها مشكلة ما  مواجهة عند مؤسستكم تهتم  .3

شاكل تماثلها ملوقوع في ، ويتم حفظ تلك النماذج للسنوات المقبلة من اجل الاستفادة منها عند اأكيدنعم 

 مستقبلا. القرارات أنجع اتخاذمن اجل 

 .بمؤسستكم القرار اتخاذ عملية على النمذجة نظام يساهم .4

هل من ذج مبسط وسيشرح احد المشاكل التي وقعت لنا مسبقا وتم حلها ووضعها في نمو  لأنه، أكيدنعم 

 محلها. فعالة وفيطارئ يحصل مستقبلا مما يجعل عملية اتخاذ القرارات سريعة و  لأياجل التعامل به 

 تنافسية. ميزة مؤسستكم يكسب النماذج نظام وفق المشكلة حل  .5

افسية بالنسبة  ميزة تنيعتبر رعة ودقة في التعامل مع كل جديد وهو ما، لان هذا النظام يكسبنا سأكيدنعم 

 .الإمكانلنا نحاول الحفاظ عليها وتحسينها قدر 
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 .والدراسة المقابلة لنتائج وفقا الفرضيات اختبارالفرع الثاني: 

 سبق ذكرها لفرضيات التياكل   تأكيدفقد تم  بنعم بالتأكيد الأسئلةعلى كل التسويق  صلحةمرئيس  إجابةانطلاقا من 
 بحيث: 

 المحصلة وجدنا انه:  الإجاباتمن خلال  اختبار الفرضية الرئيسة: .1
 .في تحقيق الميزة التنافسية في الشركةبشكل كبير يؤثر نظام المعلومات التسويقي 

 التسويقي، الذكاء تسويق،ال بحوث ، البيانات قواعد ) في متمثلة التسويقي المعلومات نظام أبعاد تؤثر نعم
 ، لدى هاته الشركة.التنافسية الميزة( في  القرار اتخاذ على المساعدة نظم

 متكاملو  مهيكل ييقالتسو  المعلومات نظام وجود حالة في أفضل تكونوالأهداف المحققة  النتائجأن حيث 
 .داخل الشركة التنافسية الميزة تحقيق في عليه يعتمد

 من صحة فرضية  التأكدتم 
 اختبار الفرضيات الفرعية:  .2
  افسية.لميزة التنانعم تؤثر قواعد البيانات والمعلومات على تحقيق : الأولىالفرضية الفرعية 

 ويق س مصلحة التسالمطروحة على رئيقواعد البيانات  أسئلةبنعم على  بالتأكيد الإجابةمن خلال 
 ذلك فان ياناتهاب بقواعد الدراسة محل الشركات اهتمام درجة زادت كلما انه إلىحيث تم التوصل 

 .التنافسية الميزة تحقيق فرص من يزيد
 على تعتمد الدراسة يدق ةالشرك بان في جزء قواعد البيانات المقابلة أسئلةعلى  الإجابات بينتحيث  

 .تحتاجها والتي واللازمة الكافية المعلومات لتوفير مهم كعنصر البيانات قواعد
 من صحة الفرضية. التأكدومنه تم 

  :فسية.بحوث التسويق على تحقيق الميزة التنانعم تؤثر الفرضية الفرعية الثانية 
 تحقيق فرص من زيدي ذلك فانبنظام البحوث التسويقية  الدراسة محلة الشرك اهتمام درجة زادت كلما
جزء نظام  أسئلةلى عمن ذالك من خلال إجابات رئيس مصلحة التسويق  التأكدوتم  التنافسية، الميزة

 .الأسئلةبنعم وتعليله المقدم على بعض  بالتأكيدبحوث التسويق كلها 
 من صحة الفرضية. التأكدومنه تم 
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 فسيةزة التناالفرضية الفرعية الثالثة: نعم يؤثر نظام الذكاء التسويقي على تحقيق المي. 
  

 بنعم  لةالأسئكل   دتأكيجزء نظام الذكاء التسويقي في المقابلة وتم  أسئلةعلى  الإجاباتمن خلال 

 العامة الخارجية التسويقية البيئة من كل في تحدث التي ومعرفة التغيرات فحص هناك أنحيث تبين 
 نترنت كل ذالك ينجز الكترونيا عبر الا  وأصبح ومتجددة ومستمرة دائمة بصفة والخاصة

 تحقيق الميزة التنافسية. يحقق لها سبقا في وهذا ما

 صحة الفرضية. تأكيدومنه تم 

  :نافسية.لميزة التا على النظم المساعدة على اتخاذ القرارنعم تؤثر الفرضية الفرعية الرابعة 
عم في بن التأكيد وتم النظم المساعدة على اتخاذ القرارجزء  أسئلةعلى  الإجاباتمن خلال وذالك 

 . الإجاباتجميع 
 ةالإحصائيو الكمية  والأساليبوذالك من خلال اعتمادهم الكبير على نظم النمذجة والوسائل 

رارات  اتخاذ قفيسبق على شكل نماذج بسيطة وسهلة من اجل الاستفادة منها  الدقيقة وحفظ كل ما
 .وهذا ما ينعكس كليا على تحقيق ميزة تنافسية وتنميتهاتتميز بالسرعة والدقة 

 صحة الفرضية. تأكيدومنه تم 
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 خلاصة:

لمعلومات انظام  ثيرتأيفية وك مختلف الجوانب النظرية للدراسة من خلال دور إلىوبعد تطرقنا  الأخيرفي 
 حيث التطبيقي، لجانبا على نظري هو ما بإسقاط الفصل هذا خلال من قمنا سويقي في تحقيق الميزة التنافسية،الت

 مقابلة مع رئيس إجراءلال لعة من خضبحمام ال لافارج هولسيمبها في شركة  قمنا التي الميدانيةالدراسة  بعرض قمنا
ة لى تحقيق الميز التسويقي ع من اجل تبيين اثر نظام المعلومات الأسئلةوطرح عليه مجموعة مصلحة التسويق في الشركة 

 إلى وتوصلنا عيةاؤلات الفر التس ومجموعةإجابة على التساؤل الرئيسي للدراسة  في الشركة حيث توصلنا إلىالتنافسية 
 المعلومات نظامل كبيرة ةمساهم توجد أنه إلى وخلصنا وكذا الفرضيات الفرعية وضعناها التي الرئيسية الفرضية قبول

 .لافارج هولسيملشركة  التنافسية الميزة تعزيز في التسويقية
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 خاتمة.

تبرز من خلال تفاعل الشركة مع ديناميكية  الأهميةالمكانة التي يحوزها نظام المعلومات التسويقي بالغة تعد  
 أماموالصمود  افالأهدقيق ضرورة توفره حتمية من اجل الاستمرار والبقاء وتح أنبيئتيها الداخلية والخارجية حيث 

 المنافسين من خلال الميزات التنافسية التي تمتلكها كل شركة.

 الذي ام المعلومات التسويقيثر نظا تحديد خلال من المطروحة الإشكالية على الإجابة ذاهبحثنا  في حاولنا فقد وعليه
 النظري الجانب خلال من أردنا ،تطبيقي وآخرنظري  فصلين إلى بحثنا قسمنا حيث التنافسية، يزةالم تحقيق في يلعبه

 نظرة إعطاء خلال من ويقيالتس المعلومات بنظام بدأنا حيث بالدراسة المتعلقة المفاهيم و الجوانب بجميع الإحاطة
 تعزيز يساهم فيها في أوؤثر فيها ي الكيفية التي إلىالوصول  غاية إلى الفرعية أنظمتهو ، ومختلف جوانبه مفهومه عن شاملة
 .التنافسية الميزة

 
  وآفاق الدراسة. النتائج والتوصيات

 أولا: عرض النتائج.

 التسويقي، الذكاء تسويق،ال بحوث ، البيانات قواعد ) في متمثلة التسويقي المعلومات نظام أبعاد تؤثر نعم 
 لدى هاته الشركة. التنافسية الميزة( في  القرار اتخاذ على المساعدة نظم

 متكاملو  مهيكل ييقالتسو  المعلومات نظام وجود حالة في أفضل تكونوالأهداف المحققة  النتائجأن حيث 
 .داخل الشركة التنافسية الميزة تحقيق في عليه يعتمد

 فرص من يزيد ذلك فان بياناتها بقواعد الدراسة محل الشركات اهتمام درجة زادت كلما تم التوصل إلى انه 
 .الجودة التي تتميز بها قواعد بياناتها إلىوذالك راجع  التنافسية الميزة تحقيق

  من اجل  تحتاجها والتي ةواللازم الكافية المعلومات لتوفير مهم كعنصر البيانات قواعد على يتم الاعتماد
 .ه الشركةاتخاذ قرارات تمتاز بالكفاءة والسرعة وهو ما يعتبر ميزة تنافسية بالنسبة لهات

 فرص من يزيد ذلك نفابنظام البحوث التسويقية  الدراسة محلة الشرك اهتمام درجة زادت تبين انه كلما 
 .التنافسية الميزة تحقيق

   العامة الخارجية يةالتسويق البيئة من كل في تحدث التي معرفة التغيراتاجل  دائم فحص هناك أنتبين 
 يحقق لها نت وهذا ماكل ذالك ينجز الكترونيا عبر الانتر   وأصبح ومتجددة ومستمرة دائمة بصفة والخاصة

 .سبقا في تحقيق الميزة التنافسية
  سبق  امة وحفظ كل الدقيق والإحصائيةالكمية  والأساليبالكبير على نظم النمذجة والوسائل الاعتماد

قة وهذا ما رعة والدعلى شكل نماذج بسيطة وسهلة من اجل الاستفادة منها في اتخاذ قرارات تتميز بالس
 ينعكس كليا على تحقيق ميزة تنافسية وتنميتها.
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 ثانيا: التوصيات.

  الميزةتحقيق تنوع في  من اجل لفرعية لنظام المعلومات التسويقيا الأنظمة بين التوازنتوفير  إلىالسعي 
 .التنافسية

 جديدة جاتنتتحويلها لم إلى الدائم يوالسع الأفكار وتبادلتطوير  أجل من الجو الملائم خلق. 
  منتجاتها تسعير عندالمستحدثة  طرقتوسيع وزيادة. 
 المستهدفة الأسواق عن معلوماتهم لزيادة التوزيع قنوات في للعمال البرامج التدريبية تكثيف. 
 مبتكرة ترويجية ووسائل أساليب استخدام زيادة وتنمية. 
 مستمر بشكل منتجاتها على جديدة عروض طرح المؤسسة على. 
  عملاء ة من طرف ال، وتقبل الانتقادات المحصلإنتاجهاالتجديد والتحديث في خطوط  إلىالسعي الدائم

 في عملية التجديد والتحديث. وتوظيفها
 
 الدراسة.ثالثا: آفاق 

 الواسع المجالا هذ في للبحث جديدة آفاق فتح أجل من و أخرى جوانب أهمل و الجوانب بعض تناول محدود عملنا إن
 التالية المواضيع بعض نقترح أن أردنا

  الشركات تسيير أساليب اختيار على التسويقي المعلومات نظام تأثيركيفية. 
 التنافسية.  المقارنة المرجعية ودورها في تحسين الميزة 
 استدامة ريادة الشركات. في التسويقي المعلومات نظام دور 
  التنافسية الميزة تحسينمن اجل  التنافسية اليقظةسبل تنمية. 
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 : المراجع باللغة العربية.أولا

  :الكتب -أ

ة والنشر للطباع ءباقاستراتيجيات التسويق في القرن الحادي والعشرين ، دار ، أمين عبد العزيز حسن  .1
 .والتوزيع ، القاهرة ، مصر

 .1995-1994هرة ،أمينة محمود حسين محمود ،نظم المعلومات التسويقية ،مطبعة كلية الزراعة ،القا .2
 .1998 سكندريةالإ ، الجامعة شباب ،شركة  والدول العربي التسويق منظومات إدارة ،النجار فريد  .3
اه المعاصر بشرى الاتج، حسين وليد حسين عباس، المقدرات الجوهرية للمورد ال ي الزبيديددحام عني تنا .4

 .2014،  الأولى، دار غيداء، عمان، طبعة الأعماللتنافسية 
 .2008 ، ،الأردن الأولى ،الطبعة والتوزيع للنشر الراية ،دار التسويقية المعلومات نظم ، عبوي منير زير .5
 . 2002نظام المعلومات التسويقية ، دار الحامد للنسر ، عمان ، ، محمد الطائي .6
  2007 .ائر ة ، الجز منير نوري.التسويق مدخل المعلومات و الاستراتيجيات ،ديوان المطبوعات الجامعي .7
لحديث، الجامعي ا ، تنفيذ، مراجعة( المكتبإعدادالعليا )  الإدارةنبيل محمد مرسي، استراتيجيات  .8

 .1998، الإسكندرية
لجديدة، ار الجامعة تكوين وتنفيذ استراتيجيات التنافس، دا الإستراتيجية الإدارةنبيل محمد مرسي،  .9

 .2003، الإسكندرية
غيير التنظيمي، جيات التعز الدين علي سويسي، نعمة عباس الخفاجي، الميزة التنافسية وفق منظور استراتي .10

 .2014 الطبعة العربية، الأردن، عمان الأيامدار 
امد، الطبعة حتدامة، دار والميزة التنافسية المس الأزرقالمحيط  إستراتيجية، وآخرونعلاء  فرحان طالب،  .11

 . 2012، الأولى
 لإسكندريةا التوزيع،المعلومات والبحوث التسويقية ،شركة  طيبة للنشر و ، ام الدين أمين أبو علفةعص .12

2002. 
 2001، ركة الوراق، لمحات معاصرة شالإستراتيجية الإدارةرضا صاحب أبو حمد آل علي كاظم ونسان ،  .13

لمريخ، ارفاعي، دار  محمد فاعير ، ترجمة الأول، الجزء الإستراتيجية الإدارةجونز، و ارلزهر وجاريث ش
 . 2001الرياض، السعودية،

لازوري يجي، دار اوالتخطيط الاسترات الإستراتيجية، إدريسخالد محمد بني حمدان، وائل محمد صبحي  .14
 .2007عمان الأردنالعلمية، 
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 : والأطروحاتالرسائل  -ب
 في ميدانية ية )دراسةالعموم الخدمة تحسين في وأثره المعلومات ، نظام وسامي برابح سلطاني الدين زين .1

 2018/2019ة، ، مذكرة ماستر، جامعة المسيل)بالمسيلة حضري وشبه حضري للنقل العمومية الشركة
كة  انية بشر وليد صوشي، دور الموارد البشرية في تحقيق الميزة التنافسية للشركة دراسة ميد .2

 .2016/2017كوندور،
 ميدانية فسية دراسةالتنا الميزة تعزيز في التسويقية المعلومات نظام دورهاجر دويب، خديجة بوخزر،  .3

 .2018/2019جيجل، مذكرة ماستر،جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل،  فرع  موبيليس بمؤسسة
ادية، دراسة ت الاقتصهدى بن محمد، عبد النور موساوي، أثر استخدام نظم المعلومات على أداء المؤسسا .4

لحة القضايا الم الأردن، ين في الجزائر، المؤتمر الثاني لكلية الأعمال بجامعةتطبيقية على شركات التأم
 .2009نيسان  15-14، الأردن .للاقتصاديات الناشئة في بيئة الأعمال الحديثة،

 جامعة ، ماجستير كرة،مذ  التسويقي للنشاط التخطيط في التسويقية المعلومات نظام دور فراحتية، العيد .5
 .2005/2006  المسيلة ، بوضياف محمد

الاقتصادية  الشركة في سيةالتناف الميزة تعزيز في التسويقية الاستراتيجيات دورحدة سالم ، وهيبة خالد ،  .6
 .2016/2017بالمسيلة،مذكرة ماستر، جامعة المسيلة،  الجزائر اتصالات شركة حالة دراسة

 من عينة لصناعية دارسةا لمؤسساتل نافسيةالت الميزة تحقيق الاستراتيجي في الذكاء أثرياسمينة نفناف،  .7
 .2014/2015بوعريرج، مذكرة ماستر ، جامعة المسيلة ، برج الصناعية بمدينة المؤسسات

 بشركة ميدانية ركة دراسةالش في القرار اتخاذ و التسيير مراقب بوظيفة المعلومات نظم لامية زيوش، علاقة .8
 .2014/2015جامعة المسيلة،  المسيلة، مذكرة ماستر، بولاية الحضنة مطاحن

 ملبنة حالة افسية دراسةالتن الميزة تحقيق في الإبتكاري التسويق الجليل، دور عبد رحالي،  محمد العطوي .9
 .2018/2019بالمسيلة، مذكرة ماستر، جامعة المسيلة،  الحضنة

يه، لريادة والبقاء فاموقع ية منال ديان ، إسهام التسويق الاستراتيجي في بلوغ المؤسسات الاقتصادية الجزائر  .10
 .2014/2014، رسالة ماجستير، غير منشورة، قسم تجارية، جامعة أحمد بوقره بومرداس

 نوال بوكريطة ، أثر الاتصال في رفع الأداء التسويقي للشركة الخدمية، دراسة حالة وكالة السفر والسياحة .11
travels winds four وم التجارية، كلية العلوم ، مذكرة ماجستير، تخصص تسويق، قسم العل

 .2010/2011،   3الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر
الة سوق الهاتف ح، دراسة سمير قليف ، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية للشركة .12

لتجارية وعلوم صادية واالاقتالنقال في الجزائر، مذكرة ماجستير،تخصص تسويق،شعبة اقتصاد، كلية العلوم 
 .2011/2012التسيير، جامعة العربي بن مهيدي، أم البواقي   

لاقتصادي،  الانفتاح عبد الحكيم عبد الله النسور، الأداء التنافسي لشركات صناعة الأدوية  في ظل ا .13
 . 2009أطروحة دكتوراه قسم الاقتصاد والتخطيط، جامعة تشرين، سورية، 

ير غير، رسالة ماجست قتصادية،المعرفة كمدخل لتدعيم القدرة التنافسية للشركة الا إدارةوة ، عبد المالك بورك .14
 .2011/2012منشورة، قسم علوم تسيير، جامعة منتوري، 
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 البشرية دراسة حالة ردالموا تحسين أداء ف المعلومات نظام مساهمة مدىعبد الحق روباش ، بوفافة محمد،  .15
 .2019/2020مذكرة ماستر، جامعة المسيلة،  لقبالة، عدي أولاد ببلدية

ركة شسة حالة الرؤوف مصطفاوي ، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق رضا العمال درا دعب .16
 .2016/2017  المسيلة ، بوضياف محمد جامعة ، مذكرة ماستر، ،-المسيلة-موبيليس فرع 

زائرية، رسالة اعية الجفسية في المؤسسات الصن، تخفيض التكاليف كمدخل لدعم الميزة التناحوشعثمان بود .17
 .2007/2008سكيكدة، 1955أوت 20ماجستير، غير منشورة، قسم علوم التسيير، جامعة  

الة شركة  حة، دراسة سلسة التوريد على تحقيق الميزة التنافسي إدارةفاروق بوسام ، حسين حموش، اثر  .18
 .2017/2018كوندور برج بوعريريج، مذكرة ماستر، جامعة المسيلة، 

ة اد الجديد، جامعة الاقتصصديقي النعاس، دور نظام المعلومات التسويقية في تحقيق اليقظة التنافسية، مجل .19
 .2013ماي  ،08عاشور،الجلفة، العددزيان 

سة حالة مجمع يقي )درارشيدة بن الشيخ الفقون، دور نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار التسو  .20
 2005قسنطينة، ) هنكل(، رسالة ماجستير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة منتوري،

2006 ).  
لوم ية والتجارية وعلاقتصاداية العلوم خالد قاشي، اثر نظام المعلومات التسويقية على الميزة التنافسية، كل .21

 .2013التسيير جامعة سعد دحلب البليدة، 
ية، قتصادية الجزائر سسات الاخالد خالفي ، التسويق وتحقيق الميزة التنافسية، دراسة تطبيقية لعينة من المؤ  .22

، لتجارية والتسييرالعلوم اأطروحة دكتوراه، تخصص تسويق، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية و 
 .2014جامعة الجزائر، 

 المجلات.  -ت
شركة مطاحن لتنافسية عبلة بزقراوي ، عتروس سهيلة،" الاستخبارات التسويقية كأداة لتحقيق الميزة ال .1

سكرة، مد خيضر،ب، جامعة محلوالأعماالأعمال الاقتصاديات المالية البنكية  إدارةالقنطرة، " مجلة  الزيبان،
 . 2017 /12/ 04، العدد
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 ملخص: 

التسويق  ؤول مصلحةمن اجل معالجة هذه الإشكالية قمنا باستخدام أداة المقابلة حيث تمت مع مس
نظام  أن لىإالدراسة  المقابلة خلصة أسئلةالمحصلة على  الإجاباتفي الشركة قيد الدراسة، وبعد معالجة 

النظم ، التسويقي لذكاءا نظام، بحوث التسويق والمعلومات،  قواعد البيانات) وأبعادهالمعلومات التسويقي 
في لشركة اليه فان هاته ولسيم، وعيؤثر على تحقيق الميزة التنافسية في شركة لافارج ه (المساعدة على اتخاذ القرار

يز جل تحقيق التماويقي من سعي دائم التحسين والتطوير ومحاولة خلق التوازن بين أبعاد نظام المعلومات التس
 على منافسيها عبر اكتساب ميزات تنافسية.

 يقي، التنافس،علومات التسو نظام الم ،ةالتسويقيالتسويق، المعلومات  ،نظام، المعلومات: المفتاحية الكلمات
 .التنافسية الميزة

 

Abstract: 

In order to address this problem, we used the interview tool, which took place with 

the official of the marketing department in the company under study, and after 

addressing the answers obtained to the interview questions, the study concluded that 

the marketing information system and its dimensions (databases and information, 

marketing research, marketing intelligence system, systems that help to Decision 

making) affects the achievement of the competitive advantage in Lafarge Holcim, 

and therefore this company is in constant pursuit of improvement and development 

and trying to create a balance between the dimensions of the marketing information 

system in order to achieve distinction over its competitors by gaining competitive 

advantages. 

Keywords: system, information, marketing, marketing information, marketing 

information system, competition, competitive advantage. 
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	الجودة : إن كلمة الجودة كثيرا ما تستعمل كمرادف لكلمة النوعية التي تأخذ أبعادا أخرى غير الجودة، فهي تستخدم للتعريف على مصدر المنتج وشكله ولونه وتركيبته، في حين أن الجودة تعتبر مفهوما أكثر دقة يتمحور حول مواصفات وخصائص المنتج المتقنة والمتفردة والمتطابق...
	الوقت : أصبح الوقت عامل ذو أهمية كبيرة في جوهر قرارات الشراء التي يمكن أن يتخذها، وعليه فإن العديد من منظمات الأعمال بدأت تنافس باعتماد بعد جديد يتمثل في سرعة التسليم والاستجابة لطلب الزبون، على اعتبار أن الشركة التي تستطيع أن تستجيب بسرعة أكبر لطلب ا...
	المرونة : جاء هذا البعد نتيجة لحالة التطور والإبداع التكنولوجي، وبالتالي فهو حالة جديدة أفرزتها متغيرات البيئة، وأصبحت الكلفة والجودة أبعاد تقليدية، ويقصد بالمرونة أنها قدرة الشركة على تقديم مستويات مختلفة ومتنوعة بالسوق المستهدف، ويمكن تأشير المرونة ...
	الإبداع: كثيرا ما تخلط الأدبيات المختلفة بين الإبداع والابتكار، وإن كانت هذه الأخيرة تتعلق باستكشاف فكرة جديدة مميزة في حين أن الأولى تعني التجسيد الفعلي لهذه الفكرة في شكل منتج معين تقدمه الشركة للسوق، ولعل هذا الخلط يعتبر متعمدا لدى بعض الكتاب على ا...

