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 وكفى والصلاة والسلام على الحبيب المصطفى سيدنا ونبينا  الحمد لله

 وحبيبنا محمد صلى الله عليه وسلم .

 وصدق حبيب الله حين قال :

 ،فان همن لم يشكر الناس لم يشكر الله،ومن أسدى إليكم معروفا فكافئو *                

 * لم تستطيعوا فادعوا لــه

 حمدا كثيرا مباركا على هذه النعمة الطيبة والنافعة، نعمة العلم والبصيرةنشكر الله ونحمده 

" قيدوم لزهريشرفنا أن نتقدم بجزيل الشكر إلى أستاذنا الفاضل المشرف على هذا العمل "

والتي  فيناعلى مجهوداته الكريمة التي بذلها والتوجيهات التي قدمها والثقة التي وضعها 

 كانت حافزا

  قسم علوم التسييرلإتمام هذا العمل المتواضع والى كافة أساتذة وإطارات          

  

 العون من قريب أن نقدم امتنانا وتقديرنا إلى كل من قدم لنا يد ىولا ننس           
 أومن بعيد، وحفزنا على إتمام هذا العمل 
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 عامة:مقدمة 

لتغيير وحيد و هو ا ثابت مبدأ لأغلب المؤسساتالحالية  إن ما يميز بيئة الأعمال
يها ف زدادت  البيئة التي هذههي المنافسة ،وفي حيث القاعدة الوحيدة في النمو والتطور ،

تجات والمن والتكنولوجيا تتطور،بشكل لم يسبق له مثيل حيث الأسواق تتحول المؤسسات 

ا وهو افهأهم أهد فإنه من الصعب على المؤسسات أن تتحققالعمليات تتغير بسرعة ،تتقادم و
 ويقيةتسالتمييز في عدة مجالات إدارية ،يمكن  التميز حيثدون   والاستمراريةالبقاء 

 إنتاجية ...،
عتبر الابتكار أحد أهم مصادر التميز حيث يسمح غير أن للتميز عدة مصادر و ي 

تي ال ياتميزة تنافسية تمكنها من مواجهة التحدالمتغيرات من تحقيق مؤسسة في ظل هذه لل

 .تمليها ظروف بيئة الأعمال
يحتل مكانة مهمة داحل جهة أخرى نجد نظام الملومات التسويقي أصبح  ومن 

 .ايئتهحيث يعتبر حلقة الوصل بين المؤسسات وبالمؤسسة وذلك لدور المهم الذي يلعبه ،

جعل  سيد الموقف وصاحب الكلمة الأخيرة ،مماأصبح المستهلك  ففي ظل الظروف الحالية
ل خلا حيان منفي كثير من الأإرضائه بشتى الطرق ،بل إسعاده  من المؤسسات تتسابق نحو

لعبير ارغبات كان عاجز عن  اكتشافبل أكثر من ذلك شكل أفضل ب رغباتهتلبية حاجاته و 

 نألمهم اأصبح من  السباقويقية في ظل هذا ام المعلومات التسكان هذا دور نظ وكماعنها ،
  .تتميز المؤسسة في هذا المجال

طرق حديدة لإرضاء هذا الوضع الجديد جعل المؤسسات في سباق حقيقي نحو ايجاد  

 ديد لاالشفس هو الفائز ، في ظل هذا التنا ها أكبر عدد منهم ومن يحققالمستهلك وجلب ولاء 
 يمكن كسب رضا المستهلك .

أعمال المؤسسات أصبحت أيضا تميز بيئة ذه الظروف الحالية المتغيرة إن ه 

ت و في بعض القطاعات التي عرفت جملة من التغيراالجزائرية  خاصة  ذلك التي تعمل 
عن  الدولة تخلي الأجنبي و الشركات الأجنبية  بالإضافة إلىفي فتحها أمام المستثمر  ثلةمالمت

على  يما يملفعلية وشديدة الطريق أمام وجود منافسة  فتح الدعم و الحماية مماسياسة 

 بلةامقلويلة ط استراتيجياتوتبني ء و النمو أن تنظر إلى الأمام ،افي البقالمؤسسات الراغبة 
مكنها ارية تابتك استراتيجية ولا يكون ذلك إلا من خلال تبني الظروف المتغيرة و المتجددة 

 من التميز.

.. ط مبني على معرفة كاملة ومعمقة ومتسعة وشاملة.ومنه نجد أن التسويق نشا
 اقهمومعرفة الجوانب والأبعاد معرفة تتناول دقائق واحتياجات ورغبات الزبائن وأذو

 وميولهم وتفضيلاتهم وعاداتهم الشرائية .

نظمات لها ذات الأهمية الرئيسية في كافة الم المعلومات التسويقية ت ولما كان
سة درا تصادية تطلب ذلك إجراء دراسات تسويقية لها، ضف إلى ذلكالاقتصادية وغير الاق

ائه ر رضالزبون ورغباته ودوافعه وكيفية  إشباعها من الناحية التسويقية وضمان استمرا

 ومن ثم تعامله مع المنظمة .
ومن هنا ازدادت وتنوعت الأنشطة التسويقية في المنظمات بل أيضا تعقدت الوظيفة 

والظروف أصبح من الضروري على رجال  ل منها وفي ظل التغييراتالتسويقية داخل ك

ي كان موقعهم القيام بتوفير البيانات والمعلومات لترشيد القرار التسويقي وخلق أالتسويق 



 ب

 

،وفي الوقت ذاته لزيادة فاعلية وكفاءة هذا القرار وتأكيد مقومات  جديدة ابتكارات تسويقية

 قتصادي.نجاحه وبصفة خاصة في النشاط الا
 فاليوم نعيش تدفق هائل للمعلومات وبشكل مستمر ومتجدد واتجاه الكثير من

 مة عامةلمنظاالمنظمات لمواكبة التطورات المعلوماتية الكبيرة والتكيف معها، ولكي تستطيع 

 مة لذلكلاز وادارة التسويق بشكل خاص القيام بأنشطتها لا بد من توافر بيانات أو معلومات
ح لى طرسبق نصل إ ومما ذلكلومات التسويقي يعتبر الوسيلة الوحيدة لتحقيق ،ونظام المع

 الإشكالية التالية.

 لمؤسسةالقدرة الابتكارية في ا تفعيلفي  ةالمعلومات التسويقي جودةما مدى مساهمة ـ 

 ؟دمية الجزائريةخال

 الإشكالية يتم طرح التساؤلات التالية: خلال هذهومن 
 ناته ؟خصائصه،وظائفه،ومكوو لومات التسويقي ،ما هي أهميته ماذا نعني بنظام المع -

 ما علاقة نظام المعلومات بالابتكار التسويقي؟ -

 المعلومات في اتخاذ القرارات التسويقية؟ فعالية تدفقما مدى  -
 ما هي أهمية نظام المعلومات التسويقي في ترشيد القرارات التسويقية؟ -

في  التسويقيقية في تفعيل سيرورة الابتكار ممدى مساهمة جودة المعلومات التسوي -

 المؤسسة محل الدراسة
 :لك قمنا بصياغة الفرضيات التاليومن أجل ذ

ى جودة الحصول عل تؤدى إلى في المؤسسة محل الدراسةظام المعلومات التسويقية ن_  1

 التسويقية . المعلومات
 ار التسويقي.لسيرورة الابتك تولي أهمية كبيرةالمؤسسة محل الدراسة _  2

رة تفعيل سيرو ىلفي المؤسسة محل الدراسة تؤدي إ_ جودة المعلومات التسويقية 3

 الابتكار التسويقي
 البحث:أسباب اختيار _

 المستجدات والتغيرات الحاصلة في الميدان  العلمي. -

 والدراسة.قابلية الموضوع للبحث  -
روح الفضول  جاهلنت لاتشعب الموضوع وعمقه وإلمامه بعدة جوانب مهمة كما  -

 وأهميته.خبايا هذا الموضوع  لاكتشافالعلمي والمبادرة 

 في المؤسسة.التسويقي تنبيه المؤسسات إلى أهمية نظام المعلومات  -
 قلة البحوث و الدراسات حول الابتكارات التسويقية. -

 سوق.ال في إهمال مدراء المؤسسات للابتكارات التسويقية في ظل المنافسة الشرسة  -

 ف البحث:أهدا
 يمكن حصر أهداف البحث في النقاط التالية:

 .قياس مدى نجاح المؤسسات من الجانب التسويقي في الجزائر -

 .قي لتسويافي عملية الابتكار  معرفة الطرق الصحيحة للمفاضلة بين البدائل المتاحة -
 .ترشيد وتفعيل القرارات التسويقية لأهل الاختصاص -

 أفضل. لتبنيها من قبل مدراء التسويق بشكلالتسويقي ات إظهار أهمية نظام المعلوم -

 تؤدي إلى اتخاذ قرارات رديئة أو عديمة الجدوى . التيسد الثغرات  -



 ت

 

 المنافسة الشديدة بين المؤسسات في السوق. -

 منهج البحث:
راسة جل دأتم الاعتماد على المنهج الوصفي والمنهج التحليلي و الاستبيان ، وذلك من  -

ي لنظراحث ومحاولة اختبار الفرضيات بالإضافة إلى فهم مكونات الجانب إشكالية الب

لبيئة اتتماشى مع متغيرات  التيوايجاد مجالات التطبيق  لعملياومطابقته بالواقع 
 .التسويقية الجزائرية

 :صعوبات الدراسة
 . من طرف المؤسسة  صعوبة الحصول على المعلومات _

_  

ت، رضياوحة ومختلف التساؤلات الفرعية واختبار صحة الفوللإجابة على الإشكالية المطر
 نظري وقسم تطبيقي. قسمين: قسمقمنا بتقسيم موضوع بحثنا إلى 

قي لتسويفي الفصل الأول نظام المعلومات ا فصلين: تناولناحيث تضمن القسم الأول 

ي فيضم ويقسمتضمنا ثلاثة مباحث ، تطرقنا في المبحث الأول إلى ماهية نظام المعلومات الت
 الحاكم لعاممكونات وخصائص نظام المعلومات التسويقي وأهم أهدافه ، كما تناولنا الإطار ا

يتضمن و لنظام المعلومات التسويقي والمبحث الثاني بعنوان جودة المعلومات التسويقية

تسويقية فيدين من المعلومات الوتحليل المست مفهوم وأنواع وجودة المعلومات التسويقية
 )المنتجويقيلومات التسويقية في صنع القرارات المزيج التسعبحث الثالث بعنوان دور المالم

 ,التسعير,الترويج,التوزيع(

عيل في تف تحت العنوان التالي : دور المعلومات التسويقية  فكان نيالثا الفصلأما 
   للمؤسسة ومتضمن ثلاث مباحث الابتكار التسويقي 

 ومتطلبات الابتكار التسويقي ومتضمن مفهوم و ى إلعام  مدخل المبحث الأول:

 .همية الابتكار التسويقيمراحل و عوائق وأ
 تاتيجياالاسترومتضمن  الابتكار التسويقي استراتيجيات فيتناول.ني أما في المبحث الثا

  :التالية

ار لابتكاستراتيجية ا بتكار التحسيني،الااستراتيجية  الابتكار الجذري ، استراتيجيات
صلين الفبين وفي المبحث الثالث الربط الانتاج الكفء. استراتيجية ،الموجه التحسيني

  .لتسويقياكار الابتان التالي : دور المعلومات التسويقية في تفعيل وكان تحت العنو السابقين

منا حيث قس )فرع قالمة( قمنا بدراسة حالة للمؤسسة موبيليسوفي القسم الثاني 
هجية و من :التعريف بمؤسسة الدراسةلاثة مباحث المبحث الاؤل بعنوان إلى ث الفصل النظري

 المطالب التالية : الدراسة, ويتضمن

لمؤسسة اتقديم  الدراسةميدان  اختيارأسباب  وو التحليل الاحصائي  أدوات الدراسة
ة نافسيها التتبعنوان مزيج خدمات المؤسسة و بيئو المبحث الثاني .و الهيكل التنظيمي 

تطور خدمات المؤسسة و سياسات المؤسسة للتسعير والترويج و التالية:طالب مضمن اليت

ج النتائ فسيرتبعنوان التالي:  والمبحث الثالثالمؤسسة وأهداف المؤسسة وبيئتها التنافسية .
 اتات وتفسير النتائج وفق الفرضيات و الاثب الفرضيات ويتضمن المطالب التالية :وفق 

 ات المقترحة على المؤسسة.وصيالنتائج و الت
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.الفصل الأول: جودة المعلومات التسويقية  

 المبحث الأول: نظام المعلومات التسويقية.

سويقية.المبحث الثاني: جودة المعلومات الت  

المبحث الثالث: دور جودة المعلومات التسويقية في صنع  قرارت       

 المزيج 

 التسويقي. 
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 الفصل الأول: جودة المعلومات التسويقية

    الفصل: مقدمة

ة تالية وثورإن التغير البيئي الذي أصبح يميز مؤسسات اليوم والتطورات التكنولوجية المت    

 عال.المعلومات وزيادة حدة المنافسة، كل هذا دفع بالمنظمة إلى تبني نظام معلوماتي ف

جيا برى في كل المنظمات، فهي تعتبر موردا استراتيحيث أصبحت المعلومات تحتل مكانة ك

رس ت المتعلقة بأعمال المنظمة ومما اتها لها، وذلك من خلال توافر حجم هائل من البيانا

 التسويقية.

لأهمياة ا، وعلى أساا  هاذ  خلق الابتكارات التسويقية فنظام المعلومات يلعب دورا هاما في 

م ة حاول نظاينا إلى التطرق موضوع بحثنا والقيام بدراسالتي يتمتع بها نظام المعلومات، ارتأ

 .المعلومات وبالأخص نظام المعلومات التسويقي
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 .علومات التسويقيالمبحث الأول: نظام الم

ي منظمة أمار ضاروري وحياوهم الوظيفة في الأ يعتبر نظام المعلومات التسويقي أحد

 النظام هو جوهر الدراسة: اذوه بيئتها الخارجية المنظمةيربط نظام  باعتبارها

 .المطلب الأول: مفهوم نظام المعلومات التسويقي

نظام  في إطار في المنظمةيعد نظام المعلومات التسويقي أحد نظم المعلومات الفرعية 

 المعلومات الإدارية

 مفهوم نظام المعلومات التسويقي: -1

شارة إلاى مفهاوم النظاام لا بد من الإقبل التعرض إلى ماهية نظم المعلومات التسويقية 

لتحقياق هاد) أ أو  الابع   تتفاعال ماع بعااها التاي العناصارالأفاراد أو  هو : مجموعة من
لف تاأوت الوطني نظاام والمنأاأة نظاام والاقتصاد نظاموالسيارة  نسان نظامفالإ، أهدا)( معين

رعيااة فمجموعااة الاانظم تتااألف ماان فالمنأااأة نظااام ، نظمااة فرعيااةماان هااذ  الأنظمااة ماان أ كاال

 1وهكذا". وثانوية

ويعرفا  هاافي حار   ،مؤسساةبالحد الأنظمة الفرعياة أونظم المعلومات التسويقية هو   
لتسهيل وتخزين كافة  المصممةجراءات والأدوات الإوالمكون من الأفراد  التركيب بأن " ذلك

 لمتخاذناى وفائادة بأاكل ذا مع وصاياتتها المصادر وتحليلهاا والمعلومات من مختلف البيانات

 2."القرار المأروع وبصفة دورية

رعياة حاد نظام المعلوماات الفأنا " ى أنظاام المعلوماات التساويقية علا عر)ي( Kingإذا نجد أ
عالجتهاا داخل المنظمة والذي يهد) إلي تجميع البيانات من مصادرها الداخلية والخارجية وم

طايط تفادة منهاا فاي التخوتخزين المعلوماات واساترجاعها وإرساالها لصاانعي القارارات للاسا

 للأنأطة التسويقية والرقابة عليها".

( "بأناااا  الهيكاااال المعقااااد والمتكاماااال ماااان الأطاااار البأاااارية والأجهاااازة Kotlerويعرفاااا  أ -
لتولياد  والإجراءات والذي يصمم لتجميع البياناات مان المصاادر الداخلياة والخارجياة للمنأاأة

 رارات السليمة".معلومات تساعد الإدارة التسويقية في صنع الق

عبااارة عاان التاادفقات ماان المعلومااات الداخليااة "ناا  : أعلااى Alain Joliretوعرفاا  أياااا 

  3" .الأزمةالتسويقية بالمعلومات  القراراتوالخارجية وتزويد 

 

نظام المعلومات التسويقية هو نظاام المعلوماات التساويقية يقادم ": ;Jeffevey Segliويقول  
القااارارات  لاتخااااذ المسااايريلجاااا إليااا   أنيمكااان مااان  ت والاااذيمساااتمر مااان المعلوماااا تااادفق

 1."التسويقية
                                                             

 .109، ص1999للطباعة والنأر، بغداد،   دار الكتا مؤسسة ،الأعمالدارة إمبادئ حسن الأماع وأخرون،  محمدخليل 1

 .104، ص1999، مؤسسة الورق، الأدن، ، الطبعة الأولىمبادئ التسويقبيان هاني حر ، 2

، 2012، الأردن والتوزيااع، الطبعااة الأولااى، دار كنااوز المعرفااة العلميااة للنأاار نظمما المعلومممات التسممويقية،فرياادكورتل3

 .91ص
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الدقاة ، الحداثاةو بالأهمياةصاف تت دارة بمعلوماتلإيهد) لتزويد ا فنظام المعلومات التسويقية

نظااام وماان مزايااا ، التأكاادعاادم  أوماان درجااة المخاااطر  لتقلياالر القاارا اتخاااذ المساااعدة فااي

 2:المعلومات التسويقي

 سهولة ودون عناء.بالمعلومات  نية تعديلمكاإ -1

 التخطيط. تقليص الوقت المستخدم من قبل المدير في أعمال -2

 القرارات.لاتخاذ تزويد كل مستوى وظيفة التسويق بالمعلومات اللازمة -3

 سير عمل المنظمة. قد يؤثر في ارتباك تجاوز أي -4

 خراج المعلومات التفصيلية.سرعة والدقة في إال -5

 3خطط التسويق. التنسيق المستمر في عمل -6

 المنظمة. النظرة الأاملة والعامة لأعمال -7

مان  وباالرتم، المهماة والنتاائق قابلاة للقياا  الاحتفااظ بالبيانااتالجمع المنظم للبيانات مع  -8

عان  رةالتساويقية عباا نظاام المعلوماات وفي معنى واحاد وها مجمل  في إلا أن كثرة التعاريف
راقباة تسامح بم المعلومات الداخلياة والخارجياة التاي ت يامن تدفقلمعدان الأفراد واهيكل م

 البيئة الخارجية لترشيد القرارات التسويقية.

 التسويقية.نظام المعلومات  الثاني: مكونات المطلب

داً علاي الأنظمة الفرعياة المكوناة لا  اعتماا، يقصد بمكونات نظام المعلومات التسويقية

ية مة الفرععدد من الأنظ ىة النظام الذي يقتاي بإمكانية تجزئة النظام الواحد إلمفهوم نظري
سااويقية فهناااك بعاا  الكتااا  ياارون أن نظااام المعلومااات الت، المتكاملااة تبعاااً لمعااايير مختلفااة

والإجراءات(لغاارض جمااع وتصاانيف وتوزيااع المعلومااات ، المعاادات، يتكااون ماانأ الأفااراد

 التسويقية. ات وبالدقة المطلوبة لصانعي القرارالمطلوبة في الوقت المطلو  

  :يةأما أكوتلر( فقد ذهب إلي ذكر الأنظمة الفرعية التالية لنظام المعلومات التسويق

القااارارات  دعااام نظاااام -3نظاااام الاساااتخبارات التساااويقية. -2الساااجلات الداخلياااة نظاااام -1

 التسويق.بحوث  نظام -4.التسويقية

 نظام السجلات الداخلية:-1

تعد السجلات الداخلية والتقارير الدولية الصادرة عن المؤسسة مصادرا رئيسايا لكثيار 

فالقساام ، القاارارات بااالتخطيط والتنفيااذ والرقابااة تتطلبهااا عمليااة اتخاااذ ماان المعلومااات التااي

                                                                                                                                                                                              
 .91، مرجع سبق ذكر ، صنظا المعلومات التسويقية كورتل لحمر،  فريدـ  1

   Jeffrey seglimcourdparatique de markéting en 12 lecons, ED ـ 2

 .194، ص1997، الأردن، سنة ، دار زهرانالتسويق في المفهوم الشاملزكي خليل المساعد، ـ  3
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، وتحفا  بساجلات تفصايلية عان المبيعاات، القاوائم المالياة المؤسسة يقوم بعمال فيالمحاسبي 

 1والتكاليف.، البييع فواتير

 التسويقية: الاستخباراتنظام  -2

ن إبالنتااائق فاا تتعلاق التااي البيانااات يقادم الااداخلي ةيالتسااويقالاساتخبارات إذا كاان نظااام 
و محتملاة أهذ  الأحاداث واقعاة فعالا  وقد تكون، بأحدث يقدم بيانات تتعلق الاستخباراتنظام 

ك الإجراءات والموارد أن  تلقية على التسوي الاستخباراتنظام  وعلي  يمكن تعريف، الحدوث

جاراءات لاك الإى المعلوماات التساويقية علاى أنا  تعل حصوللل تستخدم بواسطة المدراء التي
والتطاورات ذات  علاى المعلوماات اليومياة للحصاول تخدم بواسطة المادراءتس والموارد التي

 لمسااتهليكن معااا التحاادث، الكتااب، خاالال القااراءة الصااحف البيئااة التسااويقية ماان الصاالة فااي

هاذ   وتنصاب، العلاقاات معهاا ذوي الموزعين ومن هام مان خاارج الأاركة ومان، المجهزين
كحاجاااات  وكاااذل، أعماااالهم واساااتراتيجياتالمعلوماااات نحاااو معرفاااة المنافساااين وحاااركتهم 

 النظااام مهمااة تطااوير  تعتمااد هااذ بعاا  الأااركات التااي ذتخااألااذلك ، جدةتكين المسااالمسااتهل

 2 :طريقعن  حاجات المعلومات

 وق.المعلومات الجديدة والمتطورة عن الس تقديم كل تدريب وتحفيز القوة البيعية في-ا

 تقديم المعلومات المهمة. وتجار التجزئة في طاءتحفيز الموزعين والوس - 

مراكااز ، الاستأااارية المكاتاابوماان المنتجااين لهااا المعلومااات ماان خااارج المنظمااة  شااراء-ج

 المعلومات الإنترنت.

 ام دعم القرارات التسويقية:نظ -3

مع يتم ج أنبعد  يصعب معالجتها تخص المأكلة التي المدير الأسئلة التي يطرح حيث

 دالعديا ا عبارإحصائي دعم القرار التسويقية ليتم تحليلها نموذج نظامفي  عنها اللازمةالبيانات 
 الأركة مان تي تقوم بهاال الأنأطة التسويقيةب علق الأمريتهزة.... واالإحصائية الج نماذجمن 

 المنتق والترويق...الخ. تسعير وتصميم

 3المنظمة. بها تعمل المتغيرات البيئية المختلفة التيالاعتبار بعين  ذخوعملية التحليل هذ  تأ

 

 

  :نظام البحوث التسويقية -4

 جماع وتسااجيل وتحلياال البيانااات المتعلقااة بالمأاااكل"نهااا بأ بحااوث التسااويق عرياافيمكان ت

 4 ."المستهلك الاخير أو المأتري الصناعيعلى السلع والخدمات من المنتق  ا انسي

                                                             
- 1 PHILIP KOTLER ET BERNARD DUBOIS . MARKETING MANAGEMENT, AEDITION ED PUB I 

,UNIO PARIS 1997,P113, 

 ، ص2009، دار الصافاء للنأاار والتوزيااع، الطبعاة الأولااى، عمااان، أسم  التسممويق المعاصممرربحاي مصااطفى عليااان،  -2

444. 

 ـ447،صبقاسالمرجع ال ،ربحي مصطفى عليان -3

 .249، ص2003دار النهاة العربية، بيروت،  ،التسويقمحمد السعيد عبد الفتاح،  -1
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ن ماتاوفير البياناات لاردارة بأاكل يمكنهاا  تهاد) إلاى بحاوث التساويق أنويوضح التعرياف  

 بعاد أو ثنااءكاان ذلاك قبال أو أ بساواء بالمأااكل التساويقية اتخاذ القرارات السليمة فيما يتعلق
قااة المتعل تخادم القاارارات وث التسااويقالخاادمات ومعناى ذلااك أن بحا وأالسالع  وتسااويق إنتااج

ساويقية تفياد فاي إدارة البارامق الت بجمع عناصار المازيق التساويقي كماا تخادم القارارات التاي

 يوضح دور نظام بحوث التسويق. والأكل التالي، كل 
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 .التسويق في المعلومات التسويقية دور بحوث :( 1أ رقمالأكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .249، ص1989سنة النهاة، بيروتدار ، التسويق، الفتاح محمد المصدر:

 .مكونات نظام المعلمات التسويقي : (2الأكل رقم  أ

 

 

 

 

 

 

 

 

، 2001دن، ، دار وائل للنأر والتوزيع، عمان، الأرالمصدر: ناجي معلا، رائف توفيق، أصول التسويق مدخل تحليلي
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 .م المعلومات التسويقيةالمطلب الثالث: عناصر نظا

طااار ظم والتااي تحاادد عناصاار النظااام فااي إالاان صااة بنظريااةاعلااى المفاااهيم الخاعتمااادا 
نجد ، تطبيق  هداف  ودرجة تعقيد  ومجالأالنظر عن طبيعة هذا النظام و وبغ  النموذج العام

 هل كان ناجحا  

ةما المشكل  

 

المشكلةمامممنننننن

 نننما
كيف نشرع في 

 المشكلة

 ما الذي ترغب في 

 الوصول إليه

 ما النتائج المتوقعة

 الحقائق والآراء

تأثير العوامل المتحكا 

 فيها 

وامل الغير العتأثير 

 متحكا فيها

العوامل المنفصلة عن  تقييا الحلول البديلة

 العوامل 

عن العوامل المتحكا فيها 

 وغير المتحكا فيها

 تقييا المعلومات النتائج

 تحدي المشكلة

 تفها المشكلة

تحديد الأهداف وتقييا 

 بعض البدائل

علومةالحاجة إلى الم عملية إتخاد القرارات  أسئلة ترغب الإدارة في الرد عليها 

نشر وتوزيع 

 المعلومات

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

مدراء 

 التسويق

 تحليل

 

 تخطيط

 

 تنفيذ

 

 رقابة

تقدير 

ومات لالمع

 المطلوبة

 بحوث

 التسويق

نظم تدعيم 

القرارات 

 التسويقية

السجلات 

 والتقارير

 الداخلية

الاستخبارات 

 التسويقية

 البيئة التسويقية

 

 الأسواق المستهدفة

 

 وقنوات التوزيع

 

 المنافسون

 

 الجماهير

 

 المتغيرات البيئية

 العامة
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 –المخرجاات  –عملياات المعالجاة  –بأربعاة عناصار أساساية هاي أالمادخلات  يتكون من نأ

 التغذية العكسية(.

 :المدخلات  -1

تعد المدخلات الأسا  في توليد المخرجاات المطلوباة مان قبال المساتفيدين إذ تقتااي 
ويراعي الأسا  الساليمة والصاحيحة فاي ، الارورة توفير المدخلات بالمواصفات المطلوبة

مدخلات في نظام وتتمثل ال، فالمادة الأولية الجيدة ينتق عنها سلعة جيدة، تحديد هذ  المدخلات

والبيانااات هااي المااادة الخااام التااي تسااتخدم لتوليااد المعلومااات ، المعلومااات التسااويقية بالبيانااات
وهذ  المادة الخاام تكاون تيار ، والتي هي حقائق أو مواصفات لإحداث معينة أو وقائع محددة

ر ملائماة تيا -صالحة للاستخدام في صنع القرارات للأسبا  التاليةأ ليست لها دلالة واضحة

متقادمة(.ويتم الحصول علي البيانات من مصدرين  -متناقاة -تير منظمة -لموضوع القرار

 1أساسيين هما:

 أ(المصادر الداخلية: 

م وهاااي البياناااات التاااي تعكااا  واقاااع البيئاااة الداخلياااة للمنظماااة والتاااي يعمااال فيهاااا نظاااا

وهاذ  ، لمعلوماات الاخاريويتم الحصول علي هذ  البيانات من أنظمة ا، المعلومات التسويقية
الموجااودة فااي المنظمااة مثاالأ نظااام  ىخاارالبيانااات تكااون مخرجااات لأنظمااة المعلومااات الأ

لمااوارد ونظااام معلومااات الأفااراد وا، نظااام معلومااات الإنتاااج والعلميااات، المعلومااات الماليااة

  .وذلك في إطار علاقة التكامل بين الأنظمة الفرعية، البأرية..الخ(

 :ارجية (المصادر الخ

عاة والتاي تعكا  طبي، هي المصادر التاي تقاع فاي البيئاة الخارجياة المحيطاة بالمنظماة
، الجهااات التاااي تتفاعااال معهاااا المنظماااة بوصااافها نظاااام مفتاااوح والجهاااات هااايأ المساااتهلكون

الاتحاااادات ، المؤسساااات المالياااة، المنظماااات الحكومياااة، المنظماااات المنافساااة، المجهااازون

 . والجمعيات...الخ(

 

 

 

 

  :عمليات المعالجة- 2

الإنجااز الساليم  الأمار لإنجااز الأمار يساتلزم لامان الحصول علي المخرجاات المطلوباة
ويقصاد بعملياات المعالجاة " الأنأاطة والفعالياات التاي ، مان قبال النظاام   لمعالجاة والادقيق

                                                             
ولاى، عماان، ، إثاراء للنأار والتوزياع، الطبعاة الأنظا المعلوممات التسمويقيةمحمد عبد حسين الطائي، تسيير العجارمة،  -1

 .33، ص2008الأردن، 
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مخرجااتأ معلوماات( " وتتمثال هاذ   ىينجزها النظام بهد) تحويل المادخلات أالبياناات( إلا

 1:بالاتي الأنأطة والفعاليات في نظام المعلومات التسويقية

  .تحصيل البيانات (1

 . التصفية (2

 .الفهرسة  (3

 .إعداد التقارير  (4

 .التخزين  (5

 .التحديث  (6

 .استرجاع المعلومات (7

 :::::::المخرجات – 3

ن يتااامن نظااام التسااويقية أ تتمثاال المخرجااات فااي نظااام المعلومااات التسااويقية حيااث يجااب
يساهم  التسويق علاى النحاو الاذي حاجات مدراء تلبي لمواصفات المطلوبة والتيالمعلومات با

 في صنع القرارات التسويقية.  وفعاليتهمفي تعزيز كفاءة 

 :العكسيةالتغذية  -4

ر وهي التاي ياتم مان خلالهاا قياا  مخرجاات نظاام المعلوماات التساويقية وفاق المعاايي
ً المقارنة بين المعلوما ىوترتكز عل، المحددة لنظاام من قبل ا ت التسويقية التي تم توفيرها فعليا

تأخيص وبهد) تحديد الانحرافات فيما بينها ، وبين المعلومات المستهدفة والمخطط توفيرها

يقية وتكتساب التغذياة العكساية أهمياة خاصاة فاي نظاام المعلوماات التساو، أسبابها وتصحيحها
، النظاام تعد المعيار في قيا  فاعلية هذالارتباطها بالمخرجات ومهمة صنع القرارات والتي 

عاادة إعادت مطابقاة للمعياار وإذا اختلفات ياتم ، وإذا ماا أساهمت المعلوماات فاي نجااح المهماة

 النظر في مدخلات النظام وعمليات المعالجة. 

 

 

 :الآتيالتسويقية في تحقيق  المعلوماتنظام  ويساهم

خااام المااادة ال بمثابااةتعااد  والتااي، اساابةبمواصاافات من الماادجلات تااوفير البياناااتوضاامان  -1

 المطلوبة. المعلومات لرنتاج اللازمة

علااى  لحصااول التأااغيلية والعمليااات المطلوبااة أدا هااالأساااليب  الاادقيق ةالتحااديات العلمياا -2

 مخرجات المطلوبة.

يدة باحتياجات الفئات المساتف ،  معنىيمواصفات قياسب التسويقية  المعلومات توفير ضمان -3

   1لتسويقية بالمنظمة.المعلومات انظام  من
                                                             

 .37، صالسابقالمرجع ،  محمد عبد حسين الطائي -1
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 مقومات وأهمية نظام المعلومات التسويقية:و المطلب الرابع: وظائف

 :وظائف نظام المعلومات التسويقية_ 1

 2: كما يلي نظام المعلومات التسويقية تتلخص وظائف

الظارو) هاا وتجميع البيانات التسويقية المتعلقة بنأااطات المؤسساة والماوارد المساتخدمة في-

 هدافها.أوالمتغيرات المحيطة بها ذات التأثير المباشر وتير المباشر في 

 المتوقعة. أوالمحددة  لاحتياجاتتبويب وتصنيف البيانات طبقاً  -

 نأاطةالأتجاهاات واستنتاج مؤشارات تادل علاى االعلاقات بينها  لاستخلاصتحليل البيانات  -

 .وتقييم الأداء التنفيذيرسم الخطوط ورقابة وتساعد القائمين على إجارة المؤسسة ف

 ليهااإب يسمح باسترجاعها حين الاحتيااج مناس وترتيب نسق والمعلومات وفق البياناتحف  -

 في وقت قصير وكلفة قليلة.

 أوتحادث فااي ظارو) وأوضااع المؤسساة الداخليااة  تحاديث البياناات وفقاا للتطااورات التايـا 

 .الحذ) أوحديث بالتعديل الت ويكون المحيطةالظرو) البيئية 

 منها. للاستفادةتخزين المعلومات  -

 القاارارات وأقسااام المؤسسااة اتخاااذالناتجااة علااى مراكااز توزيااع المعلومااات والمؤشاارات  -

 .احتياجات المختلفة كل حسب 

 

 مقومات نظام المعلومات التسويقية: -2

 3ن تتوفر الأمور التالية:الصحيح ينبغي ا نظام المعلومات التسويقية دور  بأكل حتى يؤدي

، ططهااخالداخلياة والخارجياة  بيئتهاا الخاصة بالمؤسسة من حيث أهادافها توفير المعلومات -

 بب الموارد المتاحة لها.بس

ين الحاجة حواسترجاعها  العمليات التحليلية لها وإجراءاتلتخزين  المناسبة الأدواتتوفير  -

 إليها.

المؤسساااات لا تنقصاااها  بعااا  أنماااات إن مااان الواضاااح تاااوفير القااادرة علاااى إدارة المعلو-

ن لهااذ  المعلومااات ولا تنقصااها القاادرة علااى تااوفير الأدوات الخاصااة بعمليااة التحلياال والتخاازي

معلوماات الالقادرة الخلافياة علاى إدارة  هاو ولكن ما ينقصاها، الإليةمن الحاسبات  المعلومات
 أوراد عان الأفا خطورتهاا و فاي أهميتهاا أحد الموارد الحيوية للمؤسساة والتاي تقال باعتبارها

 والآلات الأموال

 .أهمية نظم المعلومات التسويقية -3

                                                                                                                                                                                              
 .16، ص1994، مطبعة كلية الزراعة، القاهرة، نظا المعلومات التسويقيةآمنة محمود،  -1

 .288، ص2002، شركة نا  للطباعة، نظا المعلومات الإدارية، عاطف جابر ط  عبد الحليم -2

 .208، ص1997عين الأم ، مصر،  ، مكتبةالتطبيقالأساسيات والتسويق الفعال طلعت أسعد عبد الحميد،  -1
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باال   أساسايادوراً  تؤدي أصبحت حيث لمعلومات عيش اليوم في  بإنتأارا يتسم العصر الذين

التساويقية وذلاك نظارا  القارارات وخاصاة الاتحاادالأاركات الصاناعية والخدمياة  الأهمية في
ن المعلوماات تعاد الماواد إ، مااىوقات  من أي أكثرلماسة إلى المعلومات التسويقية للحاجة ا

ويمكان ان تأاير إلاى أهمياة نظاام المعلوماات ، القارارات عصاب وهاي التنافساي للذكاء الخام

 1: الخدماتية بالنقاط التالية: و الصناعيةالأركات  التسويقية في

 مماا، الدولياة الأساواقى إلا المحلياة الأساواق فاي ات من العملتحويل مفهوم فلسفة الأرك -1
 يتطلاب وهذا البيع نقاط  اتساع أدى تلى زيادة تعقيد النأاط التسويقي والتجارة الإلكترونية و

 مزيداً من المعلومات.

رتم تغير مامون التسويق والتجاارة الإلكترونياة مان فكارة إشاباع رتباات المأاترين باال -2

 يتطاورفلوماات تسااهم المع وهناا، لديهم والرتباتإلى الحاجات  الأوليةقة والموارد لطاا من

 المنتجات.

والإعالان  تعتماد علاة تمياز المنتجاات التاي الساعرية غياروالنافسة السعرية الانتقال من الم -3

هاذ   إلاى كمياة مان المعلوماات لمعرفاة مادى فعالياة ك مادير التساويقوباذل، وتنأيط المبيعاات

 تنافسي مرتفع.الأدوات للوصول تلى مراكز 

ى زياادة الادولي علا تعالق البيانات مما يساعد ماديري التساويق ظهور تقنية المعلمات التي -4

 علة عتمادبالاالقرارات وتحقيق القرارات وتحقيق الربح والمنافسة  واتخاذخبراتهم التسويقية 

 لب.الط لمن خلا قومعدات الطبيعية لواقع التسويوتغيير عمليات  لاختراع ا والابتكار 

 .المبحث الثاني: جودة المعلومات التسويقية

تماد يع دوات التايخيرة من أهام الأفي السنوات الأالتسويقية  أصبحت نظم المعلومات 
إتخااد  في مجال التساويق للمسااعدة علاى سارعة داة فعالةأ القائمون على التسويق وهي عليها

 القرارات ومواجهة المأكلات التسويقية المختلفة.

بمثاباة شارايين الحيااة لأي كياان تجااري لأن هاذ  التساويقية  عتبر جودة المعلوماات وت

 هذ  العمليات ومن هنا تنفيذفي سيا تجاري أسا  دورا هي تسجل عمليات النأاط وتلعب النظم
همية دورنا كمستأارين فيتدفق على نظم المعلوماات المساتخدمة فاي تاداول المعلوماات تأتي أ

 الوساطةكانت  وأي، سواء كانت هذ  النظم آلية أم تقليدية، ل ومع عملائهاالعمي داخل الأركة

 2 .شفيعة أمورقية  أم إلكترونية المعلومات سواء كانت هذ  الوسائط  هذ  فيها التي تنقل

ي فاتحتاجهاا  الجهات التاي تقديمها إلىعلى المعلومات التسويقية يجب  وعند الحصول
ة علاى نماو وسالام للاحتفااظساليمة  تقارارا إتخاادعلاى  أصحا  القرارات الأركة لمساعدة

 الأركة

 .المطلب الأول: مفهوم المعلومات التسويقية

الداخليااة  تزودهااا بمعلومااات بيئتهااا استكأااافيةلمعلومااات التسااويقية معلومااات  تعتباار
 أنواعها الطويلةبمخلف فيى إعداد الخطط السوقية  حجر الأساسي تعتبر أنهاكما ، والخارجية

                                                             
 .56، ص2010، دار صفاء للنأر والتوزيع، عمان، بحوث التسويقالزتبي،  فلاح علي  ـ 1
 31.ص1996،الرياض العبيكان  القرارات التسويقيواتخاذ بحوث التسويق والتخطيط والرقابة محمود صادق بارعة،  ـ 2
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المعلومااات التسااويقية  لأناا  باادون، تنفيااذهاوفااي الرقابااة علااى الأجاال المتوسااطة والقصاايرة  و

بأاكل ساليم يساتلزم  تنفياذهاالتساويقية الخطاط ومعرفاة مادى  تحدياد الأهادا) البدء في يتعذر
الخاصاة  لانحرافاات المقارناة بينهماا وكأافاإجاراء يتسانى  لمخطط لكايالعليا معرفة الإنجاز 

  .وتصحيحها

  المعلومات التسويقية:ـ 

وياتم تاوفير عان الأسار الداخلياة ، العماياة التساويقية تحتاجهاا هي كافة المعلومات التي

أخر المطلوبة من بلد إلى  قيةالمعلومة التسوي متغيرات وتختلف من يرتبط بها والخارجية وما

 1 التسويقية هي: بصورة ما فإن أهم المعلومات مؤسسة الأخرى ولكن من و

  .لأسعارا -1

 للفترات المختلفة. ومصادرها الكميات والانواع الواردة إلى السوق -2

 حجم السوق أ كميات الطلب(. -3

 المنافسة في السوق. -4

وتسااجيل  لجمااعمنظمااة  وعمليااة مسااتمرة  هااي  فااإن المعلومااات التسااويقية تصااارباخ

نأاااأة المل لقاااة بأعمااااالمتع الماضاااية والحالياااة والمساااتقبلية البيانااااتوحفااا  وتحليااال  وتبوياااب
لقرارات االمعلومة اللازمة لإتخاد  على إسترجاعها للحصول العمل و ثرة فيهامؤال والعناصر

 المنأأة. يحقق أهدا) ة المناسبة وبمابالدق و ناسب الم بالأكل المناسب الوقت التسويقية في

 المطلب الثاني: أنواع المعلومات التسويقي:

لمعلوماات مات التسويقية من أهمية تحقيق فعالياة نظاام اعلوأنواع المتتبع أهمية تحديد 

 ,ذلاكلومات المستفيدين من المع احتياجاتبمدى قدرة النظام على تلبية  قا ت والتي التسويقية
يا علاى ويانعك  سالب الاحتياجاتإلى عجز النظام على تلبية هذ   التحديد يؤدي ن الخطأ فيلأ

 فعاليت .

المادارء الاذين  نظار وجهااتبااختلا)  تختلاف ومات التساويقية فإنهااعلبأنواع الم وفيما يتعلق

  2 يلي:االصدد م هم التصنيفات بهذاأ و يحصلون عليها

 حسب طبيعة النأاط الإداري.-

 حسب توليد المعلومة. -

 حسب أسلو  تجميعها. -

 مستوى الدقة أ موثيقية( المعلومات. _

 

 

                                                             
 .116، ص2008، الجامعة الأردنية، الطبعة الأولى، نظام المعلومات التسويقيةزيد منير عبودي،  -1

 . 84، صالسابقالمرجع ،  زيد منير عبودي -1
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 تبعا لكل تصنيف: التسويقيةوفيما يلي توضيح لأنواع المعلومات 

 : المعلومات حسب طبيعة النأاط الإداري -1

لهذا  اواستناد تختلف المعلومات التي تحتاجها الإدارة التسويقية تبعاً لاختلا) النأاط الإداري

 التالية: يمكن ذكر لأنواع التصنيف

 المعلومات الخاصة بالتخطيط الاستراتيجي: -أ

المااوارد اللازمااة  وتخصاايص، أهاادا) المنأااأة وcoalsتااب تساااهم فااي صااياتة مرا والتااي 
لة جديادة مثل المعلوماات الخاصاة بإضاافة تأاكي، الخ .والسياسات.وتحديد الفعاليات ، لبلوتها

 .الخ..من سوق معينة أو تغيير منافذ التوزيع. الانسحا من السلع أو 

 المعلومات الخاصة بالرقابة الإدارية: - 

مثال ، يةلبادائل الخاصاة باساتخدام الماوارد المتاحاة لاردارة التساويقوهي تسااهم فاي ترشايد ا 
أو تغييار تخصيصااات الإعالان بااين ، معلوماات خاصااة بزياادة عاادد الاوكلاء فااي ساوق معينااة

 .الإعلان. الخالأسواق أو السلع أو وسائل 

 المعلومات الخاصة بالرقابة التأغيلية: -ج

نأاااط  مثااال المعلومااات الخاصااة بمتابعااة، منأااأةوهااي تساااهم فااي انجاااز العمليااات اليوميااة لل 

 .رجال المبيعات اليومية

 :مصدر توليد المعلومات ـ 2

  1 ويتم تصنيفها كالتالي:

 وتتامن أأ( المعلومات من جانب البائعين مقابل المأترينأوجهة النظر السائدة في السوق(:

 .الأنواع الآتية

 ن:المعلومات من جانب البائعين وتكون علي نوعي

                                                             
 ان،ة الجامعاة، عما(، إثاراء للنأار والتوزياع مكتبانظام المعلومات التسويقية )مدخل إلى تكنولوجيا المعلومماتالطائي،  تسيير العجارمة، محمد -1

 . 83، ص2008الأردن، 
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عااات وتتااامن معلومااات المبيعاات الخاصااة بالمنأااأة نفسااها وبالمبي *معلوماات المبيعااات :

ناااوع ، حجااام الطلبياااات، منااااطق البياااع، ومصااانفة حساااب السااالع، المتعلقاااة بالصاااناعة ككااال

 المستهلكين...الخ.

ل لاة مان قبا* معلومات التكاليف: وتأير إلي جميع أنواع المعلوماات المتعلقاة بالنفقاات المبذو
لخاصااة وتتااامن معلومااات التكاااليف ا، لإدارة التسااويقية عنااد ممارسااتها الأنأااطة التسااويقيةا

 اليف المنأآت الاخري ضمن المجال.بالمنأأة ذاتها ومعلومات تك

 أياا:المعلومات من جانب المأترين وتكون علي نوعين 

 أاراء أو* المعلومات عن فرص التساويق: وهاي تأاير إلاي القابلياة القصاوى لساوق معيناة ل

لتقريبية والتي تستخدم كأسا  للقيا  الكمي عند تخمين الكميات ا، استهلاك السلع والخدمات
فتارة  من السلع والخدمات التاي تكاون قابلياة أجازاء الساوق علاي شارا ها أو اساتيعابها خالال

 زمنية محددة.

تهلكين ك المسوتفسير سلو، و تتعلق بالأنماط الاستهلاكية المستهلكين:* معلومات عن سلوك 

 .وأسبا  هذا السلوك، تجا  مختلف السلع أو الخدمات

 ،ومتاى، أيان، والخادمات وأي السالع يأاتري معرفاة مان فاي دائماا إدارة التساويق إذ ترتاب
لاي أن وتجادر الإشاارة إ، واخاتلا) الأفاراد فاي أنمااطهم وعااداتهم السالوكية، ومعدل الأاراء

ت لأن المعلوماا، معلوماات الفارص التساويقية المعلومات عن سالوك المساتهلكين تختلاف عان

ت عاان بينمااا تسااتخدم المعلومااا، عاان الفاارص التسااويقية تسااتخدم لقيااا  القابليااة الاسااتهلاكية

 . تفسير وابتهم وتعليل ذلك السلوك المستهلكين للبحث عن النأاط الحقيقي للمستهلكين واستج

 المعلومات الداخلية مقابل المعلومات الخارجية:- 

اخاتلا) الإجاراءات  ىيعود إل، داخلية وخارجية ىلسبب الأساسي لتصنيف المعلومات إلإن ا

 1تتميز بأنها: والصعوبات الخاصة بإدارة وتحصيل كل منهما فالمعلومات الداخلية

 ن مصادرها معروفة ومحددة.تستلزم إجراء دراسات وأبحاث قليلة لأ -

 .الأخرىالتكاليف تكاليف تهيئتها تكون بسيطة وضمنية مع عناصر  -

، عااتعلاى أساا  أ المبي يتم تحصيلها من داخل المنأأة من النأاطات الخاصة بهاا مصانفة -

 الخ(.…، المستهلكين، منافذ التوزيع، مناطق البيع، التكاليف التسويقية

 2فهي تتميز بما يلي: أم المعلومات الخارجية

 درها.تستلزم دراسات وأبحاث شاملة نظراً لتعدد وتنوع مصا -

 يتم تجميعها بواسطة جهات مستقلة متخصصة بهذا العمل. -

 سبب المبال  المدفوعة مقابل الحصول عليها.ب تحمل المنأأة تكاليف زيادة -

                                                             
 أار والتوزياع،، الطبعاة الأولاى، دار كناوز المعرفاة العلمياة، للننظما المعلوممات التسمويقيةفريد كورتيل، لحمر حكيمة،  -1

 .95، ص2011الأردن، 
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يف التكااال، يمثلأمبيعااات المنأااآت الاخااري ىخاارتتعلااق بالنأاااطات الخاصااة بالمنأااآت الأ - 

، يساتهلكين حسااب الموقاع الجغرافاامعلومااات عان ساالوك الم، قيااا  التوقعاات، التساويقية لهاا

 (.والسياسية. الخدية والقانونية الظرو) البيئية والاقتصا، الفئات الاجتماعية

 المعلومات حسب أسلو  تجميعها:ـ  3

 :إلى نوعين هما تجميعها حسب أسلو  يمن تصنيف المعلومات

صاالية ادرها الأالمعلوماات الأولياة: هاي المعلوماات التااي ياتم تجميعهاا لأول مارة مان مصاـ  أ

أي ، اصةخوذلك لمواجهة استخدامات المستندات...الخ(، ، رجال البيع، العملاء، أالمستهلكين

 .لأتراض دراسة وحل مأكلة محددة

ن قبال ماوسبق أن تام تجميعهاا ، المعلومات الثانوية: وهي المعلومات التي تكون موجودة ـ  
ل معلوماات الثانوياة كانات فاي الأصاوتجدر الإشاارة أن ال، جهات أخري لأتراضها الخاصة

ذا لكااي تسااتخدم لغاارض محاادد وبعااد اسااتخدامها لهاا، أوليااة عناادما تاام تجميعهااا للماارة الأولااي

 لجهةاالغرض تتحول إلي معلومات ثانوية عند استخدامها مرة ثانية من قبل جهة أخري تير 

 التي قامت بتجميعها في أول مرة.

 :مات الثانويةات الأولية والمعلوالفرق بين المعلوم

قاااط يمكاان الإسااتعانة بالن ماااطبيعااة كاالا النااوعين ماان المعلومااات والفاارق بينه لتوضاايح

 التالية:

 أن هااذا يعنااي، سااتخدمات خاصااةليااة ماان مصااادرها الأصاالية لمواجهااة إوتجميااع البيانااات الأ
ت بيانااال نأهذا يعني ، منة قبل جهات أخرى مختلفة البيانات الثانوية تجمعت لخدمة أتراض

 ولية.أالأصل بيانات  في الثانوية كانت

وتفتقار إلاى  بالماضاي البياناات الثانوياة تتعلاق ولية أحدث المعلوماات بينمااتوفر البيانات الأ -

 الموثوقية المناسبة.

 يااة التاايالثانو عكاا  البيانااات لتكاااليفا هااد والوقاات وتحمااللجا تسااتلزم البانااات الأوليااة بااذل -

 .لتكلفة أق و عليها الحصول صف بسهولةتت

 الممكان المصادر الباناات الثانوياةوعلي  تعاد ، الأوليةالبيانات  على بع  الحصول يتعذرقد  

 البيانات. للحصول على

 ...الخ.صاءالاستق و المقابلة :أساليب متنوعة مثل الأولية اعتمادايستلزم تجميع البيانات  -

 تالسااجلا :تاحااة مثاالالم لمصااادرعلااى ا الاطاالاعخاالال  تجميااع البيانااات الثانويااة ماان بينمااا

 والمجلات...الخ.، والكتب، والبحوث والمطبوعات

 

 

 مستوى دقة المعلومات. المعلومات حسب -4
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 1لى الأنواع التالية:ع يمكن تصنيفها

واع عن حادثة أو ظر) يمكان ملاحظتا  مباشارة" وهاي ابساط أنا عبارة»الحقيقة الحقائق:  -أ

نفساهم أو مدراء بأاكل كبيار علاي الحقاائق التاي يلاحظونهاا بأويعتمد ال، المعلومات التسويقية

 العملاء....الخ.، المدراء الآخرين، التي ترد إليهم عن طريق تقارير رجال البيع

 التخمينااات عاان الحقااائق كااون التخمينااات تسااتند علااي الاسااتنتاجات التخمينااات: تختلااف (

قائق في ث تختلف التخمينات عن الححي، والإجراءات الإحصائية بدلاً من الملاحظة المباشرة

 شيئين جوهريين بينهما:

 التخمينات تستند علي العينة وبذلك فهي تخاع لأخطاء العينة. -

خاااع وبااذلك فهااي ت، تقااوم التخمينااات علااي أراء المسااتهلكين باادلاً ماان الملاحظااة المباشاارة -

 ،لأخطاء القيا 

ر واساتخدام طارق قياا  أكثا، عيناةويمكن تقليص الأخطاء الساابقة عان طرياق زياادة حجام ال

 حجم المبيعات والأسعار والوقت.ى وتعتمد عل دقة.

، تقبلحيااث أن التنبااوءات تتعلااق وتهااتم بالمساا، ات عاان التخميناااتالتنبااؤات: تختلااف التنبااؤج(
، قوتعتمااد التنبااوءات علااي نمااط الاتجااا  لخطااط الساانوات الماضااية وعلااي التقااديرات والمنطاا

 .ت والأسعار والوقت كأداة في إعدادهاوتعتمد علي حجم المبيعا

د(الإشااااعات: تختلاااف الإشااااعات عااان الحقاااائق مااان حياااث الااانقص المفتااارض فاااي موثوقياااة 

والإشااعات قااد ، أو ماع الحقاائق المعروفاة، وكونهاا تتعاارض ماع بعااها الاابع ، مصادرها
، افسينتكون المصدر الوحيد المتاح لبع  أنواع المعلومات وخاصة تلك المتعلقة بخطط المن

 2.إذا لرشاعات أهمية ومكانة لدي الإدارات التسويقية علي الرتم من كل ما يأوبها

 

 

 

 

 

 معايير جودة المعلومات الثالث:المطلب 

هادا) ثار خدماة لأفي المعلوماة التساويقية لجعلهاا اك توفرها عدة معايير لابد من هناك

قية وقيمااة وماان بااين هااد  اسااتمرارية النأاااطات وإكسااابها أكثاار مصااداوتايااات المؤسسااة و

 الخصائص نجد :

 النوعية و الحجم: -1

                                                             
 .100، مرجع سبق ذكر ، صنظا المعلومات التسويقيةالعجارمة، محمد الطائي،  تسيير -1

 .100مرجع سبق ذكر ، ص ،نظام المعلومات التسويقيةفريد كورتل، لحمر حكيمة،  -1
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فالمعلومات لابد أن تتلاءم في النوعية و المستويات الهرمية في المؤسساة حياث نجاد  

في المستويات الدنيا في المؤسسة و ارتفاع حجم و نوعية المعلومات التي تتم معالجتها نظارا 
لجاة روتينياة علاى العكا  مان دلاك فاي المساتويات لارتفاع درجاة التأكاد و بالتاالي تكاون معا

العليا أين نجد حجم المعلومات ونوعيتها تقل لزيـادة التاـأكد دللاك للمعالجاة فاي هادا المساتوى 

 1تعتمد على مدى خبرة وذكاء المسير.

 : الدقة والبـساطة -2

ير إن دقة المعلومات تعني الصور التي تعكسها المعلومة عان الواقاع حياث تمانح المسا
جال اتخااذ القارارات السالمية ولكان الدقاة وحادها لا تكفاي إذ لاباد لاـهذ  أالمعرفة اللازمة من 

 2يعابها وفهمها.المعلومات الدقيقة أن تتسم بالبساطة التي تسمح لمستعملها على است

 :قيمة المعلـومة -3

تادل إذ  إن قيمة المعــلومة ترتبط بـمدى قـدرة مستعملها علاى فهام معناهاا وعلاى ماـاذا

وكان لـها تأثير باال  الأهمياة فاي اتخااذ ، تصبح لديها قيمة كبيرة إذا قلت من درجة عدم التأكد
نجد أن قيمة المعلمة لها علاقة بمدى تكلفتها وعلى هاذا الأساا  يمكان حساا   القرارات. كما

 3.قيمة المعلومة

 

 

 نظاام يساعى مان اجلهااالتاي  الخاصاية مان أهام الخصاائص تعتبار هاذ  ( التوقيت المناساب:4

 .إلى تخفي  منفعتها محالمعلومات التسويقية وهذا قد يس

مااة أيماادى مسااتخدمها شاافافية المعلو عناادالتأكيااد المعلومااة التسااويقية عاادم  تزياال  :( التأكيااد5

 صدقها وعدم تحريفها.

 .يةمن الواقع الحال مستسقاةفالمعلومات التسويقية لا بد لها أن تكون  الواقعية: -6

 يمثل قيمة المعلومة:( 3كل رقم أش

 

 

 

 

 

 

                                                             
 .2006-2005، المركز الجامعي بالمدية، محاضرات نظام المعلومات، ايت مجبر التوفيق -1

 .27، مدخل إداري، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، صالمعلمات الإداريةنظا ، إبراهيم سلطان -2

                 

 -قيمة المعلومة = منفعتها 

 تكلفتها

 القيمة 

 الصافية

 التكلفة

 القيمة الكلية

 القيمة

 التكلفة
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 .2006-2005ايت مجبر التوفيق، محاضرات نظام المعلومات، المركز الجامعي بالمدية،  المصدر:
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 المطلب الرابع: تحليل حاجات المستفيدين من المعلومات التسويقية:

ديااد تح، إن لاام يكاان مسااتحيلاً ، هناااك الكثياار ماان المتغياارات التااي تجعاال ماان الصااعوبة
علي النحو الذي يتعاذر معا  تحليال حاجاات المساتفيدين مان ، المعلومات الارورية المطلوبة

وتقتااااي الاااارورة للتحليااال الساااليم لحاجاااات المساااتفيدين ، الاااارورية المفيااادة المعلوماااات

 1أربعة أساليب وهي كما يلي: اعتماديمكن  ذلك أصانعي القرارات( من المعلومات ولتحقيق

 أسلو  الاستفسار المباشر لصانعي القرارات: ـ 1

ن ويااتم فياا  الاستفسااار المباشاار عاان حاجاااتهم ماان المعلومااات المطلوبااة والتااي يرتبااو
ويساتند  ..الخ(،.اساتمارة الاساتبانة، وياتم الاستفساار عان طريقأالمقابلاة الأخصاية، بتوفيرها

ن يعرفااون الحاجااات هااذا الأساالو  علااي الافتااراض بااان الماادراء المسااتفيدون هاام أفااال ماا

 ستمرار.ويحددونها علي نحو دقيق اعتماداً علي تجربتهم الميدانية وتفاعلهم مع الواقع با

 :القيام بتحليل هيكلية القرارات في المؤسسةـ 2

 ويتم ذلك من خلال الاطالاع علاي شابكة القارارات التاي تصانع مان قبال الإدارات فاي
فريق من  ويتم التحليل من قبل، كيلات التنظيميةمختلف المستويات الإدارية وفي مختلف التأ

 لمعلومااتوأناواع ا المنظماةمحللي النظم الذين يملكون الخبرة والكفاءة في تحديد التأاكيلات 

 الارورية. لكل قرار.

علااى مااادى  تعتمااد القاارارات كفاااءة إنالقااائم علااى  إفتااراضإلا علااى  يسااتند هااذا الأساالو 
 مت يسااهتحليل القارارا فإن، تمدة في صنع القرارات علي عوالم المعلومات والممكن توفيرها

 في تسهيل مهمة المحللين عن تحليل حاجات المستفيدين من المعلومة.

 أسلو  المعايأة الفعلية لبيئة صانعي القرارات:ـ  3

ي يرتكز هذا الأسلو  علي الابتعاد عان الأسالو  التقليادي فاي تحدياد حاجاات صاانع 

عمل من  لذلك تم اقتراح هذا الأسلو  والذي يرتكز علي قيام فريق، اتالقرارات من المعلوم
التاي  محللي النظم بمعايأة بيئة صانعي القرارات لفترة من الازمن والتعار) علاي المعوقاات

 تحصل في انجاز اعمل والتي تنجم عن أخطااء فاي صانع القارارات المساتندة علاي معلوماات

 ناقصة أو تير سليمة.

 

 

 :الأساليب الثلاثةالجمع بين  ـ4

بأن  حثون الباويرى  على الجمع بين الاساليب الثلاثة السابقة الذكر يعتمد هذا الأسلو 
حيااث ينساااجم ماااع ، أساالو  باااالرتم مااان صااعوبت  وتكلفتااا  العالياااة إلا اناا  أفاااال الأسااااليب

 الافتراضات التالية:

                                                             
 .93تسيير العجارمة، محمد الطائي، مرجع سبق ذكر ، ص -1
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ع مولها ودقتهااا مااالقاارارات التااي تحاادد الحاجااة الفعليااة للمعلومااات وخصائصااها ودرجااة شاا-

 كفاءة صنع القرارات. لافتراض

 ذلااك أساالو  و المسااتفيدين ماان المعلومااة لماادراء عاان وجهااة نظاارا الإسااتغناء يجااب عاادم -

 الإستفسار المباشر.

يجااب إتباااع أساالو  المعايأااة لبيئااة صاانع القاارارات لمساااعدتهم فااي هااذ  المهمااة فااالاً عاان -

 1أسلو  تحليل شبكة القرارات.

 .ث: دور جودة المعلومات التسويقية في صنع قرارات المنتجالمبحث الثال

ناات ترتبط القرارات التي يصنعها مدير التسويق فاي الغالاب بواحادة أو أكثار مان مكو
لاباد مان  ،هاذا المازيق ولكي يستطيع المدير القيام بالأنأاطة التاي يتاامنها، المزيق التسويقي

 ، نظام المعلومات التسويقيةتوفر المعلومات الارورية التي تتاح من خلال 

 .المطلب الأول: دور المعلومات التسويقية في صنع قرارات مزيج المنتج

إذ تساهم القارارات الخاصاة ، يقصد بمزيق المنتق جميع المنتوجات التي تتعامل فيهاا المنظماة

وإنماا فاي تحدياد موقاف ، بهذا المزيق بادور أساساي لاي  فقاط فاي إطاار القارارات التساويقية

 2 .إلي جانب إشباع رتبات وحاجات المستهلكين ، منظمة في السوق وحصتها التسويقيةال

 دور المعلومات التسويقية في صنع قرارات مزيق المنتق -1

 المدخلات: -أ 

البيانات  قرارات مزيق المنتق في باتخاذ يتعلق تتمثل مدخلات نظام المعلومات التسويقية فيما

 3التالية:

 ئة الخارجية المحيطة بالمؤسسة وتتمثل في:بيانات عن البي-1

 وحاجاتهم ورتباتهم. باتجاهاتهمعن  من خلال التعريف المستهلكينبيانات عن  -

 و ةنقاااط القااو منتجاتهااا تساايير مجااال فااي واسااتراتيجياتهاسااة المنافسااة بيانااات عاان المؤس -

 .الاستراتيجيةهذ   في الاعف

 جاالم فاي الحكومياة التأاريعات القوانين وعن  فالحكومية والتعري بيانات عن المؤشرات -
 هذ  الإستراتيجيات. في منتجات وأ تداول

 جاالم فاي والتأاريعات الحكومياة عن القاواننين عن المؤشرات الحكومية والتعريف بيانات -

 الأسواق. جات معينة فيتمن  تداول

 ط الااذينأاالا مجاال فاايالحديثاة  والابتكااراتلتقنياة ا و جيااةبياناات عان التطاورات التكنولو -

 في  المؤسسة. تعمل

 بيانات عن البيئة الداخلية: -2
                                                             

 .49 ص ،السابقالمرحع ،  تسيير العجارمة، محمد الطائي -1

 .161كورتيل، لحمر حكيمة، مرجع سبق ذكر ، ص فوزي -1
 167، صالسابقالمرجع ،   رمة، محمد الطائيتسيير العجاـ  3
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 .لإنتاجتاحة لردارة التسويقية وارات المالية للمؤسسة والفنية المالإمكانيات و القد -

 المنتجات. الحقيقة من بمتطلبات  قالسو زمة لإصدارالإنتاجية للا الاستراتيجية -

 ات.خطوط إدارة المنتج لتنفيذزمة لاارية المتاحة والدالإ مزيق المهارات الحقيقية -

 على المدخلات: إجرا ها عمليات التحليل الواجب - 

 ومقارنة ذلك بـ: السوق منتق في بكل الخاص داءعتحليل ال -

 للمنتق. ةالمحدد * الخطة البيعية

 .بها كل منتق ريم المختلطة التي حلاالتوقيت الخاص بالمر * عنصر

 الية:وذلك بالنسبة للمجالات الت قابلية المنتق للتسويقمراجعة ـ  4

 * حجم الحصة السوقية لكل منتق.

 لمنتجات المؤسسة.  المستهلك * درجة ولاء

 و مستقر أو موسمي(.أ* نمط الطلب على المنتق أ طلب متغير 

 السوق. * المركز التنافسي للمؤسسة في

 

 

 

 :والجدول التالي يوضح 

 ام المعلومات التسويقية في صنع قرارات مزيق المنتوج: نظ(1الجدول رقم أ

 دور نظام المعلومات التسويقية قرارات مزيق المنتق

القااااااارارات الخاصاااااااة 

 بالهيكل العام للمزيق:

o اتسااااااااااااااااااع 
 المزيق.

o  عماااااااااااااااااااق

 المزيق.

o  اتسااااااااااق أو

تاااااااااااااااارابط 
 المزيق.

 

  معلومات عان عادد وتناوع خطاوط المنتوجاات التاي تعرضاها

 فقي.المنظمة علي البعد الأ

  معلومات عن مدي تعدد وتنوع المنتوجات التي يمكان تقاديمها
 البعد العامودي. ىفي السوق داخل الخط الإنتاجي الواحد عل

  التاايمعلومااات عاان ماادي الارتباااط الموجااود بااين المنتوجااات 

و تقدمها المنظمة في السوق من حيث تقنية تسهيلات الإنتااج أ

 أو أسلو  الترويق.الاستخدام النهائي أو منافذ التوزيع 
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قاااااااارارات التخطاااااااايط 

لتسااااااويق المنتوجااااااات 

 الجديدة:

o .التنويع 

o .التأكيل 

o  تطاااااااااااااااوير
المنتوجااااات 

 الحاضرة.

o  (اكتأااااااااااااا

اسااااتعمالات 
جدياااااااااااااااادة 

للمنتوجااااات 

 الحاضرة.

 

 .معلومات عن الفرص المتاحة 

 .معلومات عن المنتوجات الجديدة التي يمكن إضافتها 

 ي حالة الإضافة.معلومات عن توزيع المخاطر التسويقية ف 

  معلومااات عاان مجااالات الاسااتفادة ماان الإمكانيااات التسااويقية

 المتاحة.

  معلومات عن احتمالات مواجهة تقادم المنتوجات الحاضرة أو

 انخفاض بيعها أو أرباحها.

 الاحتفاظ بالصدارة والقيادة ىمعلومات عن قدرة المنظمة عل. 

 م إضافتها عمعلومات عن الأشكال الجديدة من المنتوجات المز
 للمنتوجات الحاضرة.

  معلوماااات عااان الإمكانياااات المتاحاااة لتوسااايع نطااااق أساااواق

 المنظمة.

  معلومااات عاان درجااة التباااين فااي قاادرات ورتبااات وعااادات

 الزبائن.

 عن التغيرات في عادات الزبائن. معلومات 

 .معلومات عن التطورات التقنية والابتكارات الحديثة 

 رو) السياسية والاقتصادية.معلومات عن التغيرات في الظ 

  معلوماااات عااان قااادرة المنظماااة لتغييااار منتوجاتهاااا الحاضااارة
 استجابة لتغيرات في السوق.

 .معلومات عن فرص توسيع أسواق المنتق 

 .معلومات عن مخاطر تركيز استهلاك المنتق في نطاق ضيق 

 يمية، الاكاد-سويقت-المصدر: هأام محمد رضوان، نظام المعلومات التسويقية، اطروحة ماجيستير

 .44، ص2010العربية في  الدنمارك، كلية الدراسات العليا، البلد، 

 التالية: في النواحيداء المنتجات من حيث مستوى الربحية أمراجع 

 هامش الربح الإجمالي.-

 صافي الربح -

 همة  في  تغطية التكاليفادرجة المس -

 ل منتق في  السوق.مدى الحاجة تلى إستمراراية المنتق، مستقبل ك -
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ي  ات نظااام المعلومااات التسااويقية فااتتمثاال مخرجاا :مخرجااات نظااام المعلومااات التسااويقية -ج

 مزيق المنتجات فيما يلي: القرارات تخادإ

ماازيق المنتجااات  عناصاارماان  فااي كاال عنصارالااعف والقااوة  نااواحي نقاااطعاان  معلوماات -
 .لمؤسسةالحالية 

 إلى للمزيق الحالي.  تهاإضافالمنتجات الجديدة التي  يمكن  -

 1المطلو  حذفها. المنتجات -

 التسعير.  القراراتيقية في  صنع  طلب الثاني:  دور المعلومات التسوالم

المكونة للمزيق  العناصرر  والقرارات  المتصلة ب   يعتبر من أكثر الأدوات أو التسعي

ات لتقااديرات المبيعااات السااوقي  أساسااية بااالإدارة، كااذلك تاارتبط مهمااة حااديث أسااعر المنتجاا

 2 نأطتها.أالتسعير في  المبيعات المؤسسة وفي  حكم  قراراتوتكاليف الإنتاج وعلي  تؤثر 

هاا الفارد ليع يحصلللمنافع التي  المحددةو  يف السعر على أن : القيمتعر : يمكنمفهوم السعر
 "قود.بالنة الأيء المعبر عنها ويعر) أياا على أن : " قيمع والخدمات السل من

 أهدا)  التسعير: 

 والبقاء. من النمو المنظمات الناجحة* تعظيم الربح في الأجل الطويل يمكن 

 بالمعادلة التالية: بويحس الاستثمارمناسب على  عائد * تحقيق معدل

 مال المستثمر= معدل الفائدة على رأ  

 * زياد حجم المبيعات إلى أكبر قدر ممكن

 زيادة الحصة السوقية. وأ* المحافظة 

 التسعير:  جاتو المحددة للسعر والمأكلات التي العوامل -

 و بعااهاالكثيرة من القيود أ تواج  عملية لإتخاد قرارات التسويق وتصميم سياسات التسعير
 :المؤثرة على السعر يوضح المحددات والعوامل سلوكي والأكل التالي خروالأ بيئي

 

 

 

 

                                                             
 .172فريد كورتل، لحمر حكيمة، مرجع سبق ذكر ، ص -1
 118، ص1994مطبعة كلية الزراعة، القاهرة،  نظام امية محمود حسين،  -2

. 
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 المؤثرة على السعر والعواملالمحددات :  (4رقم أالأكل 

 

 

 

 

 

 

 المصدر:

   

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 176سبق ذكر ، ص التسويقية مرجعفريد كورتل، لحمر حكيمة، نظام المعلومات  - المصدر:

سياسات 

وقرارات 

 التسعير

السياسات 

 الاقتصادية

دور الدولة 

في ميدان 

 أهداف الأعمال

 المؤسسة

أهداف 

 التسعير

أسعر خدمات 

 عناصر اليع

درجة 

 المنافسة
دور حياة 

 السلعة

خصائص 

 السلعة

عناصر 

المزيج 

 التسويقي ال..

خصائص 

 المستهلك
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  1البيانات التالية: التسويقية في المعلوماتنظام ال تتمثل مدخل المدخلات: -أ

 مثل:وتت بيانات عن البيئة الخارجية -1

 الحاجات(. هيكل السوق أ كافة السلع المتنافسة لإشباع نف  -

 مرونة الطلب على المنتجات المؤسسة. درجة -

 أسعار السلع المنافسة بالسوق. -

 رواج(.، العامة أ كساد الاقتصادية الاحوال -

 بع  السلع او تأجيع البيع بأسعار منخفاة القوانين والتأريعات كتحديد أسعار -

وى أهاادا) المؤسسااة والمااوارد المتاحااة ومساات وتتمثاال فااي انااات عاان البيئااة الداخليااة:بي -2
 .نتاج منتجات المؤسسةإ التكنولوجيا وتكاليف

 جرا ها على المدخلات:إ الواجب التأغيل عمليات - 

 أسعر أتأثير على تسعير منتجاتها  لها مراجعة ظرو) البيئة المحيطة بالمؤسسة والتي وهي

ة علاى المنتجاات المؤسساة ومؤشارات السالطات العموميا والطلاب، يكلاة الساوقه، المنافسين
 (.الاقتصادية والأحوال

 .الاقتصادية ومؤشرات السلطات العمومية والأحوال -

 و بأرية.أمادية  كانت سواء وموارد المؤسسة هدا)أمراجعة  -

 تحديد التكنولوجيا المتاحة. -

 و تساعيرالمفاضالة باين ال و الحالية وذلك من خلالأمنتجات المؤسسة سواء الجديدة  تسعير -

 لمنتجات المؤسسة.  نسبهاأ اختيار

 المخرجات: تتمثل نظام المعلومات التسويقية في المعلومات التالية: ـ ج

 قوائم أسعار المنتجات الجديدة

 والتعديلات التي طرأت عليها. قوائم أسعار المنتجات الجديدة 

 .المؤسسة لسعرية لمنتجاتتقسيم فعالية السياسات ا

نظام المعلومات  الذي يساهم الجوهري الدور و يق التسعيرقرارات مز يمكن توضيح وأخيرا

 2التسويقية.

 .صنع قرارات مزيق التسعير دور نظام المعلومات التسويقية في يوضح: 2جدول رقم 

 

 دور نظام المعلومات التسويقيةقرارات مزيق 
                                                             

 .178كورتل، حكيمة لحمر، مرجع سبق ذكر ، ص فريد ـ 1

 .45ذكر ، ص ، مرجع سبقنظام المعلومات التسويقيةهأام رضوان،  -2
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 التسعير

صة القرارات الخا-1

 بتحديد أهدا) التسعير.

 المنتق. ىمعلومات عن التغيرات المحتملة في محددات الطلب عل 

 معلومات عن التغيرات المتوقعة في أسعار المدخلات المعتمدة في 

 تصنيع المنتق.

 معلومات عن التنبؤ بالسلوك المستقبلي للطلب والتكاليف. 

 - ي فلة عير والمتمثمعلومات عن الأهدا) البديلة المباشرة لقرار التس

القااء علي ، كأط السوق، تحقيق عائد مقبول، أاختراق السوق

اجتذا  قطاع سوقي ، الحصة السوقية ىالمحافظة عل، المنافسة

 محدد...الخ(.

القرارات الخاصة  -2

 بتحديد طريقة التسعير.

 .معلومات عن مستويات التكاليف والأرباح 

 لعامل.رأ  المال ا ىمعلومات عن اثر السعر عل 

 .معلومات عن القدرة الأرائية للمستهلكين 

 - وسائل الإعلام والمجتمع  ىمعلومات عن انعكا  التسعير عل

 .والجهات الحكومية

القرارات الخاصة  -3

 بأنواع ونسب الخصم.

 نمو المبيعات. ىمعلومات عن اثر الخصم عل 

 نمو الأرباح في الأجل الطويل. ىمعلومات عن اثر الخصم عل 

 - ومات عن أنواع ونسب الخصم الممنوحة من قبل المنافسين.معل 

 .45، مرجع سبق ذكر ، صهأام رضوان، نظام المعلومات التسويقيةالمصدر: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .الثالث: دور المعلومات التسويقية فيصنع قرارات مزيج التوزيع المطلب

منتجات ال إنسانيةلى تسجيل إ تهد) والتي للتسويق الأساسيةحد الأنأطة أيعد التوزيع 

 .التوزيع منافذ من خلال المستهلكينلى عمن المؤسسة 

المنتجاااات  توزياااعالأولاااى تخصاااص فاااي المجموعاااة ، وتوجاااد ناااوعين مااان قناااوات التوزياااع

ت التااالي يوضااح أنااواع قنااوا والأااكل، الصااناعيةوالثانيااة تخصااص بالمنتجااات  الاسااتهلاكية

 التوزيع.

 نواع قنوات التوزيعأ:  ( 5أرقمالأكل 
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 المصدر: 

 .180،مرجع سبق ذكر ، ص فريد كورتل، لحمر حكيمة، نظام المعلومات التسويقية - المصدر:

 ية في صنع قرارات من بعد الترويق:دورة المعلومات التسويق -3

 ية:المدخلات: تتمثل أهم المدخلات لنظام المعلومات التسويقية في البيانات التال -أ

 عدد  حيث من السوق  طبيعة ارجية: المحيطة بالمؤسسة وتتمثل فيبيانات عن البيئة الخ

  يااتعمل فاي عليهااد الإعتماا الممكان اءطالوساا منافساة ومادى تاوافرالمستهلكين وحدة ال

 حيث: من وظرو) البيع وإمكانيات التي

 احتياجاات ماعء وسط ومدى تناسب سوا كل من الحصول عليها يمكن نوعية الخدمات التي -

 المستهلكين. احتياجات او معالمؤسسة 

 .احتجاجات المستهلكين او معالتوزيع باستخدام  تكاليف -

 نواع الوسطاء.أ من نوعأ كل باستخدامالتوزيع  تكاليف -

  المطلاو إلى المستوى البيعاي الوصول مستوى كفاءة جهاز البيع الخاص بسيط وسيط في -

 قيق .تح

 سسة.لمؤا مع للتعاونيط الوس موقع المالي للوسيط ومدى استعداد -

 :1بيانات عن البيئة الداخلية للمؤسسة وتتمثل 

انيااات الإمك وكااذا، طبيعتهااا قيمتهااا و ماان حيااث اتقااوم المؤسسااة بتسااويقه طبيعااة الساالع التااي -

 .احة للمؤسسةالمادية والبأرية المت

 على المنتجات: جرا هاإ عملية التأغيل الواجب - 

 ى المبيعات فيما يلي:عل للحصول القيام بها عمليات التأغيل الواجب تتعلق

 لمؤسسة.امعها  طبيعة السوق التي تتعامل دراسة وتحليل -

 تتولى المؤسسة تسويقها. دراسة وتحليل طبيعة السلع التي -
                                                             

 .801كورتل، حكيمة لحمر، مرجع سبق ذكر ، ص فريد ـ 1

 منتجوا السلع الإستهلاكية

 المستهلكون

 الوكيل

 تاجر التجزئة

 الوكيل

 تاجر الجملة 

 تاجر التجزئة

 تاجر الجملة

زئةتاجر التج  

 مباشر تاجر التجزئة
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 البأرية. المؤسسة المالية والمادية وكذا إمكانياتحصر  -

جاات توسايع منت علايهم فاي تماادللاعالوسااطاء الاذين يمكان  دراسة تقييم إمكانيات وظرو) -

 المؤسسة.

 ة وكاذالتوزيع منتجاات المؤسسا الإعتماد علي  التي يمكن والطرق  الأساليب انسب اختيار -

 فاصلة بينها.مال

 مخرجات نظام المعلومات التسويقية: -ج

 المعلومات التالية: تمثل في

 الغير مباشر. المباشر أو الأسلو  المؤسسة والأسلو  الأمثل لتوزيع الأسلو  -

 الطريقة المثلى للتوزيع تير المباشر. -

تااجرة م، الجملاة توزيع منتجات المؤسساةأ متااجر سيتم الإعتماد علي  في نوع الوسيط الذي-

 (.التجزئة

 المؤسسة. منتقتوزيع  في إتباع تم  نطاق التوزيع الذي -

 جات.تنفيد سياسة توزيع المنت الوسيط الذي يتم الإعتماد علي  في - 

 دور المعلومات التسويقية في صنع قرارات مزيق التوزيع: -4

خالال  يهد) التوزيع إلي تسهيل انسيابية المنتوجات من المنظمة إلي المستهلكين مان 
ماات ودور نظاام المعلو، حيث يمكن تصنيف القارارات فاي إطاار هاذا المازيق، منافذ التوزيع

 التسويقية في صنعها حسب االجدول التالي:

 قرارات مزيق التوزيعفي  (: دور نظام المعلومات التسويقية3رقمأ لجدولا

 دور نظام المعلومات التسويقية مزيق التوزيع قرارات

قرارات تصميم  -1

 هيكل منافذ التوزيع.

 .معلومات عن طول قناة التوزيع المباشر وتير المباشر 

 أسا  التوزياع الأاامل  ىمعلومات عن تحديد عرض القناة عل
 نتقائي أو الوحيد.أو الا

 .معلومات عن مكونات القناة من الوسطاء والموزعين 

 .معلومات عن تحليل وتقييم القدرة علي تصريف المنتق 

قرارات التوزيع  -2

 المادي.

 أسا  تكااليف  ىمعلومات عن تحليل كفاءة التوزيع المادي عل

 النقل والتخزين.

 تكاليف مناولة الطلبيات. لىمعلومات ع 
  تكاليف التعبئة والتغليف.معلومات عن 

 .معلومات عن التامين علي المخزون السلعي وتقادم المخزون 

  معلومات عن مقدار المبال  المستثمرة في المخازون والفارص
 البديلة.

قرارات تعديل هيكل  -3

 ومكونات القناة.

 .معلومات عن تقويم أداء منافذ التوزيع الحاضر 

 ئية والمبيعاااات معلوماااات عااان التغيااارات فاااي العاااادات الأااارا
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 والتكاليف.

  معلومااات عاان مأاااكل التوزيااع وفاارص الإبقاااء علااي الاانظم
 المعتمدة حاضراً.

 46هأام رضوان، نظام المعلومات التسويقية، مرجع سبق ذكر ، ص المصدر:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

 .قرارات الترويجالمطلب الرابع: دور المعلومات التسويقية في صنع 

  ت ذات العلاقااة فاايقاادرتها علااى التواصاال مااع الجهااا ىالمنظمااة علاا اسااتمراريةتعتمااد 

ت مين، المؤسسااااأبالمساااتهلكين، الماااوزعين، الأاااركات، التااا والممثلاااةالبيئاااة المحيطاااة بهاااا 

  هااة وتعزيزالمجتمع بعامة ولأجل بناء مثل هاذ  العلاقا الحكومية،  المنظمات المنافسة، أفراد
ي  ع فاي  إطاار الجهاود الترويجياة التاعادة قارارات  مهماة والتاي  تقا تقتاي الارورة صانع

 المبيعات والعلاقات العامة. لان والبيع الأخصي وتنأيطالإعتأمل  على 

 دور المعلومات التسويقية في إتخاد أ صنع( قرارات مزيق الترويق -1

 ات التالية:المعلومات التسويقية في  البيان المخلات: تتمثل مدخلات نظام -أ

 -جية: وتتمثل في:بيانات عن البيئية الخار 
 - ت في شراء واحتياجا ورتبات المالية،  حيث مقدرت  ظرو) الجمهور المستهد) من 

عيناة معلاماة  واتجاهاتهاا نحاوىحاليا من السالع    التي يستعملهامن السلع والعلامات 

 : طلبات العملاء، دليل الهاتف.لكل عميلخيرا الصفات الأخصية أو
 زيون والإذاعة...الخ.الصحف والمجلات والتلف إشارات 

  محددة و تمركزهم في مناطق  المستهلكينطبيعة ظرو) وخصائص السوق من حيث

 الدخل. البأر، الجن ،خصائص من 
 عن البيئة الداخلية للمؤسسة وتتمثل: بيانات 

 وخصائص كل  من وسائل نقل الرسالة الإشهارية من حيث تكلفة الإشهار. طبيعة 

  شهار عليها.الإ السلعة المطلو دور حياة 
 اسااتعمالاتلعة، ، صااناعية، حجاام وزن الساااسااتهلاكي   طبيعااة الساالع المعلااق عليهااا 

 السلعة، درجة حداثتها وتميزها عن باقي السلع الأخرى(.

 .أهدا)  ميزانية الإشهار 

 اتأ المدخلات( وتمثل:إجرا ها على البيانعمليات التأغيل الواجب   - 
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  لمنتجات المؤسسة. الاتصاليةالأنأطة  منتحقيقها حصر الأهدا) المطلوبة 

 نية للترويق وتحديد مدى كفاءتها لتحقيق الأهدا).مراجعة ميزا 
  يلي: من بينها وذلك في ضوء ما الاختيارتقييم الأساليب والوسائل الترويجية الممكن 

 .اتصاليتكلفة كل أسلو   -

 .الاتصاليةالوسيلة   انتأارمعدل   -
ل يب الترويجية  مع طبيعة أهادا)  المطلاو  الوصامدى تناسب الوسيلة أو الأسال -

 إليها  

 مخرجات النظام: تمثل مخرجات نظام المعلمات التسويقية في: -ج

 .الإشهاريةالوسيلة المناسبة لنقل الرسائل   -

 الأهدا) المتوقعة للحملة الإعلانية. -

 قائمة العملاء المرتقيبين حسب أهميتهم النسبة. -

 بات البيعية وتير البيعية لرجال البيع.تقارير حول الواج -

 الأسلو  الامثل لترقية المبيعاتأمسابقات، عينات مجانية، طوابع،...الخ(. -

 المستمر بجمهور المؤسسة. والاتصاللجمع البيانات  برامق عمل منظم -

 .في صنع قرارات مزيق الترويق دور نظام المعلومات(: 4جدول رقمأ

قرارات مزيق 

 الترويق

 نظام المعلومات التسويقية دور

قاارارات تحديااد  .1

أهااااااااااااااااااااااادا) 

 الترويق.

 دد معلومات عن احتمالات زيادة المبيعات من خلال زيادة مبيعات منتق مح

أو خااط منتوجااات بأكملاا  أو قطاااع معااين ماان الزبااائن أو فااي فتاارة زمنيااة 

 معينة.

قاارارات تحديااد  .2

الجمهاااااااااااااااااور 
المساااااااااااااتهد) 

 بالترويق.

 هور بالمنظمة ومنتوجاتها وسياساتها.معلومات عن مدي معرفة الجم 

  معلوماااات عااان مااادي تفاااايل الجمهاااور للمنظماااة ومنتوجاتهاااا مقارناااة ماااع

 المنافسين.

 .معلومات عن الخصائص السلوكية والديموترافية للمستهلكين 

 وم معلومات عن فئات الجمهاور التاي تصانع القارار أو تاؤثر فيا  أو التاي تقا

 بالأراء الفعلي.

 . قاارارات تحديااد3

نطاااااااااااق الجهااااااااااد 

 الترويجي.

 .(معلومات عن نتائق الدراسات السلوكية الجمهور المستهد 

 .معلومات عن نتائق الدراسات المقارنة لصور ووسائل الترويق البديلة 

 .معلومات عن دراسة سلوك المنظمات المنافسة 

 - ة.معلومات عن القوانين والتأريعات التي تحكم نطاق الجهود الترويجي 
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اختياار  . قرارات4

المااازيق الترويجاااي 

 الملائم.

  معلومااات عاان ماادي ملائمااة الماازيق الترويجااي للمااوارد المتاحااة ولطبيعااة

 السوق والسلعة ودورة حياة المنتق.

 - معلومات عان الأهمياة النسابية لوساائل التارويق ومادي مسااهمة كال منهاا 

 في تحقيق الهد).

. قاااااااااااااااااااارارات 5

 الإعلان.

 

 للحملة الإعلانية. معلومات عن الأهدا) المتوقعة 

 .معلومات عن الوسيلة المناسبة في إطار الوسائل المتاحة 

  معلومات عن توزيع عدد المأترين والمأتركين في الصحف والمجلات وعدد

 التلفاز. امتلاك

 .معلومات عن طبيعة السلعة المعلن عنها 

 .معلومات عن متطلبات الرسالة الإعلانية وتكلفتها 

 يم الإعلانات.معلومات عن مكاتب تصم 

 .معلومات عن الأوقات المتاحة لرعلان 

 الحملة الإعلانية. ىمعلومات عن الميزانية المخصصة لرنفاق عل 

 ابهة.معلومات عن الاستجابة المتحققة من الحملة الإعلانية السابقة أو المأ 

 .معلومات عن الظرو) الملائمة لاستخدام الرسالة الإعلانية 

 - علمية لإعلان وكفاءتها ومراعاتها للأس  والمفاهيم المعلومات عن وكالات ا

 السليمة والمبادئ الأخلاقية لرعلان.

 معلومات عن توصيف وتحليل وظائف رجال البيع المعتمدين.  . قرارات البيع.6

  وتير البيعية لرجال البيع. البيعةمعلومات عن الواجبات 

 يااامهم بااواجبهم معلومااات عاان قيااا  كفاااءة وفاعليااة رجااال البيااع وماادي ق

 الترويجي.

 .معلومات عن المناطق البيعية ومدي تغطية رجال البيع لها 

 حاجة رجال البيع للتدريب. ىمعلومات عن مد 

 - .معلومات عن أسبا  فأل رجال البيع 

 .48هأام رضوان، نظام المعلومات التسويقية، مرجع سبق ذكر ، ص: المصدر: 
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 م المعلومات التسويقي:: نظا( 6أالأكل رقم 

 

 .75ص سابق، محمود مرجعأمينة محمود حسين  المصدر:

لجاة ومن هذا الأكل يتاح لنا أن نظام المعلومات التسويقي يتولى جماع وتحليال ومعا

تخاااذ البيانااات الخاصااة بعمليااات إدارة التسااويق وتااوفير المعلومااات التسااويقية الااارورية لا

عبيار القرارات ذات العلاقة بالمزيق التساويقي، ووضاع خطاط اساتراتيجية طويلاة الأجال. وبت
اتاا  آخاار يسااتند النظااام الفرعااي للمعلومااات التسااويقية علااى مفهااوم الماازيق التسااويقي ومكون

 الأساسية ومتطلبات 

 

 

 

 

 

النظام الفرعي لتأغيل 

 البيانات

النظام الفرعي لبحوث 

 التسويق

نظام الجمع الذكي 

 للمعلومات التسويقية

 النظام الفرعي للمكان

 النظام الفرعي للترويق

 النظام الفرعي للتسعير

 النظام الفرعي للمنتق

الفرعي لتكامل المزيق النظام  

 قاعدة

 

 بيانات

 

 بيانات

 بيانات

 بيانات

 بيانات

 بيانات

 مصادر داخلية

 مصادر بيئية
 معلومات

 معلومات

 معلومات

 معلومات

 معلومات
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 : خلاصة الفصل

ؤ لحد  والتنباعتمدت المؤسسة في الماضي في اتخاذ قراراتها على التخمين وا

وع  والتجار  والخبرات السابقة بينما في العصر الحالي أصبح علم القرارات ل  موض

لذي ان االخاص وقوانين  وضوابط ، بحيث تمكن من تحديد القرار الأفال في الزمان والمك

 الأكبر.يعطي العائد 

 راراتكما لا ننسى ما لنظم المعلومات التسويقية من أهمية كبيرة في اتخاذ الق
  عتبر أساييقي التسويقية و  ترشيدها و زيادة الابتكارات التسويقية، فنظام المعلومات التسو

 الدخول إلى السوق وجلب زبائن المنافسة وتحسين جودة المنتجات ورفع رقم أعمال

لجيدة ارات المؤسسة، ولا ريب في أن ترشيد القرارات التسويقية نوع من دراسة اتخاذ القرا

ى ة وتكوين وإقامة قاعدة تسويقية مثلى في أي مؤسسة وذلك عند الحصول علوالسليم

في  ةالتسويقي اتتخاذ القرارأمعلومات تسويقية ذات جودة و من مصادر رسمية لتسهيل 

 الوقت المناسب.                             
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قي تسويالمعلومات التسويقية في تفعيل الابتكار ال  جودة الفصل الثاني : دور

 للمؤسسة.

 مقدمة الفصل:

 ينن  ات ورغبننات المسننتنلكياا وبالتننالي تجننايمكننا التسننويم الم مسننة مننا تا ينن  الاا

النا  يمين   المنتج المنامب ما أجنل ابنباه هنال الااجنات و التغبناتا لكنا التليينت المسنتمت

المعلومات التسويقية في تفعيل  جودة الثاني: دورصل الف

.الابتكار التسويقي للمؤسسة  

.المبحث الأول: مدخل عام إلى الابتكار التسويقي  

 المبحث الثاني :استراتيجيات الابتكار التسويقي.

الابتكارات  تفعيلفي  المعلومات التسويقية الثالث: دورالمبحث 

                    التسويقي.  
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أذواق و حاجات المستنلكيا نتيجة تنثييت مجموةنة منا العوامنل المتبايننةا جعنل منا الصنعب 

تم ةليننا القينام بتليينت هناا المننتج منا  ن   حنةلى الم مسة أن تق م منتج واح  منامبا منا 
إد ا  تاسينات ج ي ة ةليه أو التوصل الى منتج ج ي  أفضل أو ب يل له حتى يتوافم مع هال 

ن تا ينن  التلينتات المتو عنة أيننك أن تكنون ةلينه فنني المسنتقبل وتلبيتنننا أالااجنات المتلينتةا 

بشكل أفضل ما المنافسيا بكفاءة و فعاليةا يتطلب التمي  في الممارمات التسويقية للم مسةا 
ه اف المتجوة منا وراهنها الألى تق يم منتج مبتكت ياقم إو التي ما بيا مختجاتنا التوصل 

التمي  يتطلب وجود الابتكار التسويقي في مجا  الخ مات و المنتجات اومنااو  فني  إن هاا

الفصنننل إبنننتا  معننننى الابتكنننار التسنننويقي ومتطلباتنننه والامنننتتاتيجيات المنتنجنننة فننني ةملينننة 
 الابتكار.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .ول: مدخل عام للابتكار التسويقيالمبحث الأ

ثييت رمنيا فني مجنا  التسنويم لمنا لنه منا تنالابتكار باهتمام الأأناديمييا والمما حضي
كنلا أداء الم مسنة أبالغ في تاقيم التمي  للم مسة فني مين ان التسنويما ومنا ينم التفنع منا 

ن لاب  م الا  تشن ل الم مسة ما ةوامل المنافسة وضلوط بيئية متنوةة أاحففي ظل هاا ال 

 يت في لأأنه التوجه اليه ةلى إصبح ينظت أي  في التسويم ما     الابتكارا والا  مما الت
هي  االتسويقي ومتطور التسويما ومنااو  ما     هاا المباث معتفة المقصود بالابتكار 

  .هم متطلباته ومتاحلهأ

 التسويقي.مفهوم الابتكار  ول:المطلب الأ
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ن الابتكنننار التسنننويم مفننننوم وامنننع حينننث يعنننني الابتكنننار فننني جمينننع أوجنننه النشننناط إ

فنننو غيننت مقتصننت ةلننى مجننا  معننيا فنني التسننويما أالابتكننار فنني مجننا  الي التننبالتسننويقيا و
نمننا إو فنني مجنا  الاةن ن فقن ا وأ نت،ا فالابتكننار فني مجنا  المننتج المجنالات التسنويقية الأ

نشنطة المتتبطنة  نت،ا فالابتكنار التسنويقي يمن  أنل الأالمجنالات التسنويقية الأ جمينعيشمل 

و أفكنار ج ين ة أ''وضنع  ننه:أويعتف ةلنى  1تخ م النناهيالى المسإبتوجيه المنتج ما الصانع 
  ابتكار تسويقي ينطلم منا فكنتة أ نأوهاا يعني  2غيت تقلي ية ر في الممارمات التسويقية''ا

لى وضنع هنال الفكنتة إما يتع ، ذلك أو ايجاد فكتة ج ي ةا وأج ي ة ولا يتو ك ةن  ح  تولي  

ا وبالطبع 3الج ي ة'' للأفكار :''الامتل   الناجح  نهأالعمليا ولاا يعتف ةلى  التطبيمموضع 
 في مجا  التسويم.

فضننل مننا المنافسننيا مننا أرضنناء المسننتنلكيا بشننكل إلننى إويننن ف الابتكننار التسننويقي 
 بيا   راتود يم والمواءمة بيننا  بالشكل    البتاةة في تا ي  و تلبية حاجاتنم ورغباتنم 

ذا إالطلنباالعت  الابن اةي ا و و ن يخلنم العنت ألى إ نه يسعىأالم مسة أما  وإمكانيات
 رات منع  ن تنواءمللتسنويم هنو تلبينة الااجنات الاالينة للمسنتنلكيا بمنا  الأمامنيأان النن ف 

نلكيا الااجنات الكامننة للمسنت اأتشنافلنى إ ه اف الم مسةا فإن الابتكنار التسنويقي يسنعىأو

سنتطيعون ذهنان المسنتنلكياا حينث يأليا فني وتلبيتناا فالااجات الاالية هي تلك الموجودة حا
منا أاتا    وماهل باث السوق التقلي ية تا ين  هنال الااجن التعبيت ةننا بسنولة ويمكا ما 

ا ينت  نادريغالااجات الكامنة فتعني تلك الااجات التي لا ي رأنا المستنلكون اليوما لناا فننم 

الااجات  لاأتشافد يجب تكويا أفتاا ننفو غيت راغبيا في التعبيت ةنناا أةلى التعبيت ةننا 
 ماهل وطتقبالتالي فإن تا ي  هاا النوه ما الااجات يتطلب امتخ ام وفتاد الكامنة دا ل الأ

 مبتكتة في باوث التسويما وهاا جانب ما جوانب الابتكار التسويقي.

 ا4سنوقاهال الااجات الكامنة وتلبيننا تكون له التيادة في ال اأتشافن ما يمكنه إأما 

بتكنار التسنويقي دور ل  ن فئة المنتجات المبتكتة تماما تتعلم بالااجنات الكامننة والتنيأونج  

في تا ي ها وبالتالي فإن الابتكار التسويقي    يخلنم للم مسنة مين ة تنافسنية والمقصنود أبيت 
لخ منة و اأ  تكنون السنلعة أالمنافسنيا  منتجناتن يكون منتج يتمتع بمي ة  وينة ةلنى أبنا هو 

لنننا مينن ة تنفننتد بنننا ةلننى المسننتنلكيا مقارنننة مننع منتجننات المنافسننياا وذلننك بالتا ينن  النن  يم 

أبت فني اأتشنافناا للااجات الاالية للمستنلكيا والكامنة التي أان ل بتكار التسويقي ال ور الأ
وبت و مان ت السنأومثا  ةا ذلنك المين ة التني يتمتنع بننا البتين  السنتيع ةنا البتين  العناد  

لنى القن رة إ نت،ا ولعنل أنل ذلنك يعنود مناةة ةنا مان ت البينع الأ 24المارأت التي تعمنل 

لنى إن هال الابتكارات لم تانتج أالعالية في تشخيص حاجات ورغبات المستنلكيا بالتغم ما 
 تكنولوجيا ج ي ة لتجسي ها.

سننويقية حنن  المتليننتات التأبننتنا مننابقا فننإن الابتكننار التسننويقي  نن  ينصننب ةلننى أوأمننا 
لى الابتكنار فني مجنالات تسنويقية إن الابتكار في التسويم    يمت  أو ةلى ألناا أما أربعة الأ

                                                             
1  -jean jacques lambain :le marketing stratégique,2eédition,ediscience international,1993,p 281. 

 4ا ص 2003ا منشورات المنظمة العتبية للتنمية الاداريةا القاهتةا مصتا التسويق الابتكارينعيم حافظ ابو جمعة:  - 2
 . 4المتجع نفسها ص- 3
ا تتجمةا ابتاهيم ياي الشنابيا مكتبة العبيكانا التيا ا المملكة كلية كيلوغ للدراسات الإدارية العليا تبحث في التسويقدون اياأوبوتشي:- 4

 .235ا ص2002العتبية السعوديةا 
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 ت، أالابتكار في باوث التسنويما أنالك  ن  يث نا الابتكنار التسنويقي بنكل تبنني  ضنية او أ
 1مع المنافسيا في موا فنم تجال  ضية معينة. ا ت ف

و   منةا ايجناد تموضنع أثل في تج ي  ملعة ذاتننا هم مجالات الابتكار التسويقي تتمأو

بعن  ذلنك يقن م لناو   للأطفنا ج ي  للسلعة الاالية في السوقا ةلى مبيل المثنا  بنامبو مقن م 
البشتة الاسامة ما الباللياا تق يم ج ي  لنف  المنتج مث  فيلم ةت  في  طاةات السينما يم 

 ام ج ين  لمننتج معنتوف منث  امنتخ ام ا تج ين  العبنوةا امنتخdvdيق م ابنتطة ا نتاص منا 

البيننعا نظننم ج ينن ة للتو يننع المنناد   بمناليأ  ا الابتكننار فنني2الفينن يو للألعننا بابنة التلف يننون 
ا طننتق 3منناليب ةننت  السننلعةاةبت الانتتنننت أللسننلعا ابتكننار ومنناهل الاةنن ن والتننتويج و

ه منا الابتكنار فني مجنا  مثلة تعتبت ننوج ي ة في التسعيتاالتسعيت السيكولوجي ا أل هال الأ

ن أننان بعضنننا نتيجننة ابتكننارات تكنولوجيننة وجنن ت تطبيقننات لنننا فنني التسننويم إالتسننويما و
نتتانت فني مجنا  التسنويما والتني ظننت ةنننا منا يسنمى بالتسنويم الالكتتوننيا أامتخ ام الإ

 وامتخ ام مكنات في مجا  البيع حيث ظنت ةننا ما يسمى بالبيع الالي.

طبيقنات تلابتكارات التسويقية مننا ما هو الابتكنارات تكنولوجينة وجن ت وبالتالي فإن ا

ل هنال لنا في التسويما وهنا فإن ةنصت الجن ة والا اينة مصن رل التكنولوجينا وةنادة منا تن  
 ين ة تنم فكنار تسنويقية جأ في  متة الابتكنارات الجارينة االمقطنع ا ومنننا منا هنو الابتكارات

ا وهنال يكون ةنصت الج ة هنا فني الفكنتة التسنويقية الج ين ة تطبيقنا في مجا  التسويم حيث

ين ة فني إلنى تكنولوجينا ج و ن  تاتنا   الابتكارات ةادة ما تن  ل فني فئنة ابتكنارات التاسنياا
 حيان لتجسي ها.بعض الأ

فكننار تسننويقية ج ينن ة بخنن ف أومننا يمينن  الابتكننار فنني مجننا  التسننويم والمنطلننم مننا 
أننه فني الابتكنارات التسنويقية التني تتطلنب تكنولوجينا ج ين ةا هنو  وأالابتكارات التكنولوجينة 

حيان لا يتطلب امتثمارات ضنخمة وهناا منا ي ين  فني درجنة المخناطتة فني حالنة أثيت ما الأ

الابتكارات التي تعم  ةلى التكنولوجيا الج ي ة وبالتنالي فنإن الابتكنار فني مجنا  التسنويم منا 
ننه مننل التقلين  منا أثت فعاليةا ولكنا فني المقابنل نجن  أأ ل  طورة و أمنطلم تسويقي يكون 

 4طتف المنافسيا.

 .المطلب الثاني: متطلبات الابتكار التسويقي

ن هننا  ةن د منا إالسننلا حينث  بنالأمتن تبني وتطبينم الابتكنار فني الم مسنة لني  إ
ينة و دارإلنى متطلبنات إتها في الم مسةا و يمكنا تقسنيم هنال المتطلبنات المتطلبات يجب توف

ا و 5 ت، متنوةةأتنظيمية متطلبات  اصة بالمعلومات ومتطلبات متعلقة بج و، ومتطلبات 
 الشكل التالي يوضح متطلبات الابتكار التسويقي:

 

                                                             
 .4نعيم حافظ ابو جمعةا المتجع السابما ص  - 1

2  -Sylvie martin Védrine :initiation au marketing, édition d’organisation,paris,2003,2003.p179. 
3  -Claude demeure :marketing,editionsdalloz,4 eédition,France,2003,p147. 
4  -jean jacques lamques lambin,op.Cit, p.281. 

 .29نعيم حافظ او جمعةا المتجع السابما ص  - 5
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 : يمثل متطلبات الابتكار التسويقي  7ا الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

ة ابيا مكتباي الشنيا تتجمةا ابتاهيم ارية العليا تبحث في التسويقكلية كيلوغ للدراسات الإددون اياأوبوتشي :المص ر: 

 .30ص ا 2002العبيكانا التيا ا المملكة العتبية السعوديةا 

 :متطلبات التنظيمية والادارية -ولاأ

ت  ةن يليمنا فني وتتعلم المتطلبات بنم  الادارة الساه ة بالم مسة و صاهص التنظنيم بننا 
 هم هال المتطلبات:لأ

 تناع الادارة العليا للمؤسسة:اق -1

 متطلبات الابتكار

 التسويقي

متطلبات خاصة 

بجدوى و تقييم 

 الابتكار

 متطلبات تنظيمية

 و ادارية

متطلبات خاصة 

 بالمعلومات

متطلبات اخرى 

 متنوعة
متطلبات متعلقة 

بإدارة الافراد 

 العاملين بالتسويق
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ا  همينة الابتكننار فنني مجننأن تكننون الادارة العليننا للم مسنة مقتنعننة بضننتورة و أيجنب 

تنظيمني ه افنا ونجاحنناا ووجنود هناا الا تنناه ضنتورة لتنيئنة المننا  الأالتسويم في تاقيم 
 الم هم لقيام الابتكار التسويقي دا ل الم مسة و تنميته.

 :الابتكارية بالأنشطةبين الادارات المهتمة  التنسيق والتكامل -2

ي بصنفة  اصنة تضنافت وتكامنل أنل   ابتكار بصفة ةامنة والابتكنار التسنويقأتطلب ي

و أن هاا الابتكار لي  مس ولية  سم التسنويم أدارات المختلفة في الم مسة باةتبار الإ جنود
ن يكنون هننا  أنه يجب أ  أ سام الم مسةا أما مس ولية أل أ سم الباوث و التطويت فق ا و

ن أيجنب  ننهأ  أ سنام الم مسنةا أمنا مسن ولية أنل أ يت فق ا وو  سم الباوث والتطوأتنسيم 

 ا بنا لتاقيم مثل لأايكون هنا  تنسيم و تكامل بيا هال الاداراتا وما الم ا ل التي يمكا 
ت القسننم ن مختجنات  سننم معننيا تكنون منن   أا بايننث 1هناا التنامننم والتكامننل من  ل النننظم

  ت.الأ

 م الفتةنييانيا: متطلبات  اصة بالمعلومات في تثميا المعلومات والمعلومات المتت ة والنظنا
 .للمعلومات التسويقية

 وفيما يلي ةت  لنال المتطلبات:

 مني:أو نظام أوجد آلية  -1

مننني للماافظننة ةلننى مننتية أو نظننام أن يتننوفت فنني الم مسننة  ليننة أنننه يجننب أوهننا يعننني 
فني  المتعلقة بالابتكارات التسنويقيةا وضنمان ةن م تسنت  هنال المعلومنات  اصنة المعلومات

ن هنناا التسننت   نن  يضننت أذ إفكننارا أمتاحننل مبكننتة لنننال الابتكننارات ةننن ما تكننون مجننتد 

لنى ا وهننا يجنب ةالابتكنارو بنخ ت و ن  يضنيع ةليننا فتصنة الانتفناه بنناا أبالم مسنة بشنكل 
ا التسنت  المعلومنات المتعلقنة بابتكاراتننا التسنويقية من ن تعمل ةلى تثميا وحمايةأالم مسة 

 و الست ة ما طتف المنافسياا وذلك ما     حصت هال المعلومات ةلى ة د مان ود مناأ
 العامليا ل يناا والعمل ةلى  لم ولاء  و  ل ينم اتجاهنا.

 توافر المعلومات المرتدة: -2

م تطبين نتناهجومنات المتتن ة ةنا يتطلب الابتكار في مجنا  التسنويم ضنتورة تنوافت المعل

ي فنن تتصك هاا المعلومات بالخصناهص التني يجنب توافتهنا أالابتكارات التسويقيةا ويجب 

 المعلومننات ةمومننا وهنني االا ايننةا الكفايننةا الشننمو  والتو يننت المنامننب ا حيننث تسننتطيع
دة منا الامنتفاو الم مسة ما     المعلومات المتت ة تقييم نتاهج ابتكاراتنا التسويقية السنابقة

د نا  إو أمكانية التو ك ةنا ابتكنار معنيا إنتاهج تقييمنا لاحقاا وةلى ضوهنا تا د الم مسة 

لابتكار ا ت، ذات صلة بها وهاا يسمح لنا بالامتفادة ما هاا أنشطة أو ةلى أتع ي ت ةليه 
  صى ح  ممكا.ألى إ

 :نظام فرعي للمعلومات التسويقية -3

                                                             
 .32المتجع السابما ص ا  نعيم حافظ او جمعة - 1
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:''ذلنك  ننهأيقية منم ل بتكار التسويقي حيث يعنتف ةلنى ن وجود نظام معلومات تسوإ

ا ويعمنل 1النظام الخاص بالت فم المستمت للمعلومات التسويقية التي تفي  في اتخاذ القنتارات''
نظننام المعلومننات التسننويقي بتننوفيت أافننة المعلومننات المتعلقننة بالابتكننارات التسننويقية بمننا فينننا 

 ا القتار التسويقي.المعلومات المتت ة والمنامبة لمتخ

ن ينوفت معلومنات ةلنى المنافسنيا والخطنوات أأما يمكا لنظنام المعلومنات التسنويقية 

التنني مننيقبلون ةلينننا ومجننالات القننوة والضننعك الخاصننة بنننما وبننالطبع مننا يتعلننم بخططنننم 

  أو ابتكننار فنني أالمسننتقبلية الخاصننة بالابتكننار التسننويقي امننواء فنني طننت  منتجننات ج ينن ة 
حن  مكوننات أيقي   ت  ما     ما يسنمى بنظنام الامنتخبارات التسنويقيةا وهنو ةنصت تسو

ا وهاا ما يسمح للم مسنة منا تفوينت الفتصنة ةلنى منافسنينا فني 2نظام المعلومات التسويقية
 هاا المجا .

  .متطلبات متعلقة بإدارة الافتاد المشتلليا بالتسويم يالثا:

ا موافت ة د تفيما يتفلم بالابتكار في مجا  التسويم  فتاد المشتلليا التسويمدارة الأإتتطلب 
 العناصت:

 :القدرات الابتكارية شرطا لشغل الوظائف اعتبار -1

فني مجنا  التسنويم لن ،  أأناديميتوافت   رات ابتكارية ومستو، ةلمني  اةتباريجب 

ريا في نف  وضتو دارة التسويم بتطا منما وإفة في لمخت فتاد المتبايا لشلل وظاهكالأ

أاديمي وهاا أفتاد مبتكتيا وجود وذو  مستو، ةلمي أالو تا حيث يتطلب الابتكار وجود 
ن تتننوفت ل يننه المعتفننة أن الشننخص المبتكننت مننا الضننتور  إ'' حيننث يننت،: baronأنن ل أمننا 

العقلية التاليلية والق رة ةلى التب  بما  العلمية ة وة ةلى الق رات العقلية التاليلية والق رات

بننتنا مننابقا بننثن أا وأمننا 3أمننل وجننه ممكننا''أخ ام المعننارف المتاحننة ل يننه ةلننى يسننمح بامننت
ن يكنون أ  مجا    تا لاا يجب أو في أالشخص المبتكت هو لب الابتكار مواء في التسويم 

فنتاد ذو   ن رات ابتكارينة ويتمتعنون بمسنتو، ةليمني أدارة التسنويم إالمتبايا للعمل فني 

ن تضنع معناييت منا أفنتاد دارة الأإو تا وبالتالي يجنب ةلنى في التسويم في نف  ال أاديميأ
ن تا د م ، توافت هال الق رات ل ، المتق ميا لشلل وظاهك في بتأة  اصة أ  لنا يمكا 

الوظاهك المتعلقة بالتسويما وهنا يمكا للم مسة الامتعانة بخبتاء في هاا المجا  لمساة تنا 

فنتاد المبتكنتيا ن تمين  بنيا الأأي ما   لنا تسنتطيع في تا ي  هال المعاييت والمقايي ا والت
 فع  والمتظاهتيا بالك.

 نظام فعال للتحفيز على الابتكار: -2

ن وجود نظام فعا  للتافي  ةلى الابتكار في مجنا  التسنويم يعتبنت مطلنب مننم  ن  يث نا إ

لشنننادات و بننكل معنننو  اأاأبننكل ماد اأننالع وات الامننتثناهية والاننواف  العينيننة والنق يننة  
ن يعمننل ةلننى أن يكننون هنناا النظننام ةنناد  بمعنننى يجننب أالتميينن ... ا ويجننب  وبنننادةالتقنن يت 

                                                             
 .171ص  2002الج ء الاو ا م مسة حورس ال وليةا مصتا  (،تطبيقالتسويق)المفاهيم والاستراتيجيات، النظرية والابو ةلفة ال يا اميا:  - 1
 .174ا ص السابمالمتجع  - 2
 .341ا ص1999 ا المتا ة للإة نا الطبعة التامعةا مصتا التسويق الفعال)الاساسيات والتطبيقطلعت امع  ةب  الامي :  - 3
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و م اينا أولوينة فني التت ينات أةطناءهم إ ة م :تكار مثلفتاد الايا يساهمون في الابمكافثة الأ

ي ن هاا يعمل ةلى  لم جو ما المنافسة بيا العالمية  ن  يسناهم فنأو ةينيةا لا بك في أنق ية 
لى ابتكارات ج ي ة إن التوصل ألى إن نشيت أ يادة وتيتة الابتكار دا ل الم مسةا أما يجب 

ن تتجنب تو يع العقا  إن نسبة الفشل أبيتة لالك يجب ةلى الم مسة إالسنلا و بالأمتلي  

لى ال ةم والنقن  البنناء والمكافنثة حتنى فني حالنة الفشنل و إةن  ح وث الفشلا فالابتكار ياتا  
 1.  العقا لي

 متطلبات متعلقة بالج و، وتقييم الابتكارات التسويقية: -رابعا

تنفنا في أثيت ما الاالات تتطلب الابتكارات امتثمارات ومبالغ ضخمة وتك لأنهنظتا 

 ن تكنون هننا  درامناتإدرجة مخاطتة ةالية في الع ين  منا الموا نكا فإننه منا الضنتور  
ا ةنحيث تسمح هال ال رامات بإةطاء الم مسنة فكنتة فيناا  الشتوهج و، ل بتكارات  بل 

كلنك تنننا أمستقبل هال الابتكاراتا و   يعار  البعض  يام الم مسة بنال ال رامات باجنة 
 ما فني  نخاطت الناتجة ةا المضي ن هال ال ارمات تجنب الم مسة الكثيت ما المإ إلاالكثيت 

تفنة فيمنا تقييم نتاهج منا طبنم منننا لمع  ت،أ ا بابتكار تسويقي معيا يم يفشلا وما جنة الأ

ا يمكننا و التو ننك وهنننأمكانيننة الامننتمتار إم لا ومننا أذا أننان  نن  حقننم النتنناهج المتجننوة منننه إ
جننن و، الابتكنننارات الامننتعانة بالمتخصصنننيا فننني مجننا  درامنننة الجننن و، ةمومننا ودرامنننة 

 التسويقية بصفة  اصة.

قية فإننه تسنتخ م مجموةنة منا المعناييت ومنا ن تتم ةملية تقييم الابتكنارات التسنويأجل أوما 
 2بيا هال المعاييت:

 . التليت في درجة رضا العم ء -

 .و الاصة السو ية للم مسة الناتجة ةا تطبيم الابتكارأنسبة  يادة المبيعات   -

   .التكلفة الفعلية ل بتكار مقارنة مع العاه  منه -

 الابتكار.ربا  التي تتجع نسبة ال يادة في الأ -

 .ةلى الصورة الاهنية للم مسة أنتيجة تبني وتطبيم الابتكار أليت الا  طتالت -

 :خامسا: متطلبات متنوعة

تنوةننة ن يطلنم ةليننا متطلبنات مأ منا متطلبنات الابتكنار التسنويقي والتني يمكنا الع ين هننا  
 وفيما يلي ةت  لنا:

 وقع مقاومة للابتكار التسويقي والاستعداد للتعامل معها:  -1

و منا  ارجننا أقاومة الابتكار التسويقي ما دا نل الم مسنةاالعامليا لن ينا     تثتي م

منبا  مقاومنة الابتكنار منواء منا أةامة فإن  ويصفهاالمستنلكياا الموردياا المو ةيا... ا 

فنتاد ةلنى متاأن هم لى ة م التثأن ا حينث يخناف بعنض الأإو  ارجنا تعود أدا ل الم مسة 
منا المنو ةيا أةمنا  التني يقومنون بننا جنتاء هناا الابتكنارا الأفي الم مسة منا  ن   إللناء 

                                                             
 .369ا ص 2001و يعا الامكن ريةا مصتا ا ال ار الجامعية للنشت والتالسلوك في المنظماتراوية حسا:  - 1
 .39و جمعةا المتجع السابما ص بنعيم حافظ ا - 2
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ن لنم يان ث ذلنك فنإننم يخنافون إوالمورديا فيخافون ما ضياه مصالانم الخاصنة وحتنى و 

يجة ةنصت ة م التثأ  المصاحب ةادة لابتكارا حيث مو  الا  يكتنك ةملية الابتكار نتالل
متا حتميا أما يم فإن المقاومة تكون أثت ةصبية وأطتاف بالقلم ويصباون يشعت ه لاء الأ

طتافا وبصفة ةامة ما أنما    تشتت  فينا ة ة إوهاا لا يعني حصت المقاومة ةلى ه لاء و

ينمنا في الابتكار التسويقي هو مقاومة الايجابية ناو الممارمات التسنويقية الاالينة للم مسنة 
ن تتو نع أان يجنب ةلنى الم مسنة و ة م التغبة فني تجتبنة الج ين االولاء للقن يم ا ومنمنا أنأ

 ملو  المنامب للتعامل معنا.مبابنا وتعمل ةلى ايجاد الأأدرجة المقاومة ومصادرها و

 التوازن في مجالات الابتكار التسويقي: -2

و ةنصنت أوهنا يجب ة م التتأي  ةلى الابتكار في مجا  معيا ما مجالات التسويم 
ن اللالبينة العظمنى منا أبنو جمعنة ةلنى أ،  ت،ا حيث ينتأمعيا ما ةناصتل دون ةناصت 

ذ تصنل إالباوث وال رامات رأ ت ةلى ةنصت المنتج بالتغم ما تكتنفه ما مخاطتة ةالينة 
ن الابتكنار التسنويقيا تنوينع أمواق بالتغم ما في الأ %80نسبة فشل المنتجات الج ي ة الى 

الكليننة ة المخنناطتة الابتكننار فنني مختلننك العناصننت التسننويقيةا والننا  ينننتج ةنننه تقليننل درجنن
 1الابتكارات التسويقية. مخفضةدارة إالمتتبطة بها حيث يطلم ةلى هال العملية 

 .المطلب الثالث: مراحل الابتكار التسويقي

و ةملا أه ةملية ولي  تصتف أنلى الابتكار في مجا  التسويم ةلى إن ينظت أيجب 

  ةملينة ابتكنار فني أمثلنه مثنل  ن الابتكنار التسنويقي يمنت بمتاحنلأويتتتب ةا هنال النظنتة 
 2.مجا    ت

نننه ةمليننة ذات متاحننل مختلفننة يبنن أ مننع  لننم الفكننتة يننم أويعننتف الابتكننار ةننادة ةلننى 

ن ة د هال المتاحل يتفاوت ةلى أن نتأ  ةليه هو أا وما يجب 3الانتشارتنفياها وتطبيقنا يم 
منتجات تختلك ةنا متاحنل ن متاحل ابتكار الأحسب مجا  الابتكارا فعلى مبيل المثا  نج  

 ل بتكنننارمامنننية نا وبالتنننالي فنننإن هننننا  المتاحنننل الأو ةننن أابتكنننار طتيقنننة تسنننعيت ج يننن ة 

هم متاحل أن هنا  بعض متاحل الابتكار تخص ابتكار المنتجات فق ا وأ باةتبارالتسويقيا 
  4الابتكار التسويقي هي:

 :فكارولا: متحلة الباث ةا الأأ

ولننى فنني ةمليننة الابتكننار التسننويقي هنني وةليننه فننإن المتحلننة الأتة أننل ابتكننار يبنن أ بفكنن

فكار بن ون أبت   ر ممكا ما الأألى ايجاد إفكار الج ي ةا وتن ف هال المتحلة الباث ةا الأ
ما  للأفكارالبا ية  %50و بتوط وما مصادر مختلفةا وبصفة ةامة إن السوق يشكل أ يود 

فكاراالعصنك وطنتق تولين  الأ الا تتاحناتونظنام     المتابعنة العملينة والبانث والتطنويت 
 .5الاهنيا التاليل ا طتيقة التتاأيب...  وفتق العمل

                                                             
 .41المتجع السابما ص ا  نعيم حافظ او جمعة - 1
 .53المتجع السابما ص  نعيم حافظ او جمعة ا - 2

3  -syivie martinevédrine,po,cit,p,180. 
 .27-58نعيم حافظ ابو جمعةا المتجع السابما ص  - 4

5  -pierre grégory et al :techniques des marketing,2eédition,vuibert,paris,1995 p 78. 
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فكنار الج ين ة مننااو  تعتينك معننى الفكنتة الج ين ة حينث و بل التطتق النى مصنادر الأ

و غيت أمت الا  نتي ل ج ي ا وةلى بكل ماد  ''ذلك الأ لى الفكتة الج ي ة بثننا:إيمكا النظت 
ا  1منواق''و متغوبة  بل المستنلكيا والمستخ ميا في الأأويشتمل ةلى منفعة مطلوبة  د ما

 2الج ي ة وهي: للأفكارمامية أن نمي  بيا ي ية مصادر أو يمكا 

 فكار عشوائية)غير مخططة(أمصادر  -1

 الللايننةوهني مصنادر غينت مخطنن  لننا مسنبقا حيننث تنثتي بالصن فة و نن  تكنون ناجانة 
ن مشنتو  اأوأنا أنولا  المعنتوف أنان نتيجنة  طنث غينت مقصنود إنجن   وةلى منبيل المثنا 

بوضننع الصننودا ممنن و  بننالكولا بنن لا مننا المنناءا لكننا لا يمكننا الاةتمنناد ةلننى مصننل هننال 

ا  ةمننتات المتسنارةة التني تمين  بيئنة الأالمصنادر فني ظنل ظنتوف المنافسنة الشن ي ة والتلين
 المعاصتة.

 فكار المنظمة:مصادر الأ -2

دارتننا فني ظنل تنظنيم إادر المان دة والمخططنة مسنبقا والتني تجنت  هني تلنك المصنو
ي فنفكار في ظل مجموةة منا القننوات المتكاملنة ما جانب الم مسةا حيث يتم جمع الأما د 

ل بناها افكار التي تثتي ما ال المصادر ال باها حيث تعتبت الأهم هأاطار تخطي  ماكما وما 

يننل منناليب المختلفننةاباوث التسننويما تال نن   الأ الاصننو  ةلينننا منا فكننار ويننتمهننم الأأمنا 
هننم مصننادر أضننا مننا أيالفننتصا التسننويقية وفاننص وتاليننل الشننكاو  ا أمننا يعتبننت المننناف  

لنى إجوء فكار المنظمة ويتم الاصو  ةليناا ما     متابعة أل  طواتنم وتاليلننا و بناللالأ

لنى مسنة حينث تعنو  الم مسنات ةلنى فتينم العمنل بالم إ بالإضنافة .منافا التو يع ودرامتنا
  سام الم مسات أفكار ما رجا  البيع وما مختلك أفكار العامليا بنا أكل وجمع أ

  .فكار الابتكاريةمصادر الأ -3

م هنال هنأفكار بطتيقة ةلمية منظمنةا ومنا كار المتتبطة بنموذ  فكت  ل فع الأوهي تلك الأف
 النماذ :

 الذهني.العصف  -أ

ك الايا ا وما ذل1953متة منة  لأو و  العصك الاهني ملأAlex Osborne  ةتف    

نواه ة ي ة ما المنظمات للتعامل مع مختلك أفي  وهو يستخ م بشكل وامع الانتشار

فكارا وهاا التي تستخ م في تولي  الأ الأماليبهم أنه ما أ المشك ت التي    تواجنناا أما
تهيسية التي تقك دون نشثة الافكار ح ، العقبات الإملو  مبني ةلى م حظة تقو  بثن الأ

و أن تواجه الفكتة بالسختية أ   الخوف ماأالخشية ما التقييما الاب اةية في الم مسات هي

فكار الج ي ة ن الكثيت ما الأأمت نج  أو التؤماء ا بسبب هاا الأبالع اء ما جانب ال م ء 

                                                             
 .55ا ص 2000ا دار واهلا الطبعة الاولىا ةمانا الاردنا الجديدة تطوير المنتجات مام  ابتاهيم ةبي ات - 1
 .343طلعت امع  ةب  الامي ا المتجع السابما ص  - 2
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ماطة هال العقبة إلى إني فصا  ةنناا وين ف العصك الاهتظل حبيسة العقو  ولا يتم الإ
   1مامييا:أ مب أياملو  ةلى جانبا ويقوم هاا الأ

جلسنة تولين   لنى منا بعن إفكنتة  لأينةو النقن  أرجاء التقييم إذ يتم إ: فكارتأجيل الحكم على الأ -

فكار و يساة  تثجيل الاكم ةلنى وضنو   صناهص الفكنتة المطتوحنة منا  ن   الانوار الأ
طتوحنة أثنار الافكنار المإو جن ء مننناا وهناا يسناة  ةلنى أفكنتة  غيت الناف  الا  يبنى ةلنى

 ننا ولكنننا فنيننا لا  يمة لأو حلو     تب و لصاحبنا أفكار أن تنجح أوتنوةنا و بالتالي يمكا 

 . ت،أ تون أمفتا  لفكتة أبخاص أذا امتخ منا إالوا ع    تكون جي ةا وبخاصة 
اصلتنا وهناا لى ج تنا وإفكارا وبالتالي لى تنوه الأإن الكم ي د  أويعني  يف:الكالكم يولد ـ 

 ين ةا ممنا فكنار الجيئة  صنبة لتولين  الأومع وبأفقا ألى المشارأيا في هال الجلسات إما يتيح 

 دق.أفكار ذات نوةية أفث و أنتا  إلى إي د  في النناية 

ابقيا مامننية متتتبننة ةلننى المبنن أيا السننأربعننة  واةنن  أ و م هننه Osborne تننت  او نن   -
 2وهي:

 فكار سة تولي  الألى ما بع  جلإو النق  لأية فكتة أرجاء التقييم إيتم  إذ فكار:تأجيل تقييم الأ -

ا ن يفكنت باتينةأبمعنى ة م وضنع  ينود ةلنى التفكينت فنالفتد يجنب  طلاق حرية التفكير:إ -

ي فن ق الانطنن ينن فع بخيالنه ويتنت  لعقلنه البناطا حتينة التعبينتا فوضنع القينود يقلنل منا أو

 التفكيت.

لمنا أفكنارا حينث فكار هي المطلوبة ولني  ننوه الأن أمية الأأبمعنى فكار مطلوب: كم الأ -
 أصيلة.فكار أ فضل لتوفيتأفكار ألما أان ذلك  اد ة د الأ

ثمناس أ لآ نتيافكنار أفما الممكا للفتد امتعما   فكار الاخرين وتطويرها:أالبناء على  -

 ينا.فكار ج ي ة مبنية ةلألاأتشاف 

 .مختبر توليف الافكار -ب

   synecticsبنتاتا حينث تعنني ألمنة اك بنيا الأيملو  التنثلويسمي البعض هاا الأ

ا  و رابطة معينةأوهي ألمة يونانية التب  بيا العناصت المختلفة التي الت تب و بيننا صلة ما 
نتنا  إو  ةضاء فني تولين العصك الاهني ما حيث ابتتا  الأ بالأملو ملو  ببيه وهاا الأ

فتاد مع رهي  جلسة يتمي  بكونه  بينتا أ  7-5جماةة ما ا فكار الج ي ةا حيث يتم تكوياالأ
فنننتاد بال افعينننة والقننن رة ةلنننى الايجاهينننة أن يتميننن  هننن لاء الأومشنننارأا فننني المشنننكلةا ولابننن  

لا جلسنة أووالمثابتة وبخ ف العصك الناهني النا  ينتم طنت  المشنكلة ةنن  بن ء ال والاهتمام

ملو  يتمثل فني جعنل الشنيء اللتينب حولناا فإن جوهت هاا الأ فكار والالو طلب الأي صم
ن أيجنب  ي  المشنكلة واليتنأا حينث ينتم التعنتف ةلنى الج ين  3مثلوف وجعل المثلوف غتيبا

جن اء التني تشنملناا ومنا ينم تا ين ها تتخا طابعا مثلوفا ما  ن   تاليلننا والو نوف ةلنى الأ
 4: ملوقاط يمكا ةا طتيقنا تيسيت هاا الأنتا ي ا د يقاا وهنا  

 ة لك. ت، مثلوفة بالنسبأبياء أ  اأتشاف م ، تشابه بيا بيء ما وأ: التناظت المبابت -

                                                             
 .  47ا 49ا ص 1999ا الطبعة الاولىا بيتوتا بيتوتا لبنانا ريقة لتوليد الافكار الابداعية، دار ابن حزمط 30ةلي الاماد : - 1
 .47 ا صنفسهالمتجع  - 2
ادليل انتقاد  للمنظمات ا تتجمة: مامود حسا حسنيا دار المتيخ للنشتا التيا ا ادارة انشطة الابتكار والتغييرأونج ونيل ان رمون: نجيل - 3

 .65ا ص 2004كة العتبية السعوديةا الممل
 .158م حت ابو نصتا المتجع السابما صا  - 4
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 الو .أيك متفكت في ال لاأتشافنت المشكلة ذاتنا أ  التظاهت بثنك أ التناظت الشخصي: -

 .أبتأية ورؤية   وضع تلييتات مختصتة للمشكلةا حيث يعطي حتأ: التناظت التم   -

 .تحليل التغيرات الممكنة -ج

لنى إ  مشنكلة أةلى تالينل  منلو  يقوم هناا الأ 
بع  ذلك تاليل أل بعن  منا  تم ينننمامنننيةا يننم بعادهننا الأأ

الج هيننةا حيننث يمكننا بعنن   لننى متليتاتننه إبعنناد هننال الأ

منننا ''التكويننننات الفكتينننة''  ذلك تالينل انتنا  مجموةنة 
و تكننويا أمننا  نن   دمننج  مننع اصننت الج هيننةهننال العن
بعضننننننا بعنننننض بطتيقنننننة  ج ي ة.

يانيننننننا: غتبلننننننة وتصننننننفية  فكار.الأ

السننننابقة ةنننن د أبيننننت مننننا  يننننتج ةنننا المتحلنننة 
فكنار ن لا تكنون أنل هنال الأأو ما دات ةليننا ولناا يتو نع ألى  يود إفكار والتي لم تخضع الأ

عننض ن بأصنن ا أمننا أهنن اف الم مسننة أفكننار متعارضننة مننع م همننةا حيننث تكننون بعننض الأ

مكانيننات الم مسننة المتاحننة لا تسننمح بالنن  و  فيننناا إفكننار تبنن و جاابننة وملتيننةا ولكننا الأ
فكار وتصفيتنا منا  ن   وبالتالي فإنه لا داةي لمواصلة النظت فينا ولاا يجب غتبلة هال الأ

وةننادة مننا تواجننه  1هنن افنااأالمتاحننة و إمكانياتنننامعنناييت تانن دها الم مسننة مننع مننا يتوافننم مننع 

الج ي ة والشكل التنالي  للأفكاروالتفض  ة في متحلة اللتبلة ما يسمى بمشكلة القبو الم مس
 ج اء الملونة في الشكا  التالي امواء بعاد هال المشكلةا حيث تبيا الأأيوضح 

 وضاه بالنسبة للم مسة:الأ

 

 

 

 

 

 الجديدة للأفكار: يوضح مشكلة القبول والرفض (8) الشكل رقم 

                                                             
 .149اصالسابمالمتجع  م حت ابو نصت ا - 1
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ا انا الأردنا ةمنالأولنى الشتوقا الطبعنة التسويما دارالمص ر: احم  باأت العسكت ا                     

 .69ا ص2000

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

با   صار، جن ها لتجنب الو وه في نوةيا منا تن أويجب ةلى الم مسة في هال المتحلة 
 1:الخطث وهما

م ته الم مسنة وتخلننن تتسننأحيننث يمكنا تمثلنه الخانننة   فني الشننكل ر نم   طنث الامننقاط: -أ

فضتنا رن أي ة والتي مبم وفكار الج ن الأأفكار تكون ناجاةا فكثيتا ما تكتشك الم مسات أ
 ها المنافسون ودرت ةلينم بثربا  وافتة.   يتبنا

وتمثلنه  الابتكنارلنى فشنل إ   د فكنار م همنة  ن  تنأ طث الامتمتار: للمتاحنل التالينة منع  - 
 في الشكل  الخانة  

                                                             
1  -p.kotler, dusbois : marketing management, 10éme édition, Puli union,paris,2000,p359. 
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ينت غفكنار عاد الأبيتتتنب ةليننا امنتن أوبالتالي فإن هال المتحلة ج  منمة حيث يجب 

    طننث فني هنال المتحلننةأهن اف الم مسنةا وأمكانيننات وإالصنالاة وتنت  منا هننو م هنم منع 
 بتكار.لى الفشل الكلي ل إميتتتب ةنه نتاهج ميئة فيما بع     تصل 

 .الافكار الابتكارية يالثا: تقييم

ن ألنى إن نشيت أهمنا معيار التكلفة والعاه ا يجب أفكار حسب معاييت وهنا يتم تقيم الأ

و أ ا  تتعلننم بننه الفكننتةالعنصننت مننا المنن يج التسننويقي والنن بننا ت ف''معنناييت التقيننيم تختلننك 
 1ء''و با ت ف  صاهص العم أنشطة التي تتم فينا با ت ف الأ

 ار الابتكار االفكتة :يت ا -رابعا

السنابقة  فكار التي تكون    تجاو ت المتاحنلو الأأالفكتة  ا تبارفي هال المتحلة يتم 

 تبنار والمقصود بعملية ا تبار الفكنتةا وضنع الفكنتة موضنع التطبينم الفعلني حينث يفين ا الا
   ننن هنال المتحلنة أمننا  بمعتفنة ردود فعنل السننوق المسنتن ف منا تطبيننم الفكنتةا و بنالتغم

وضنع ننا منمة ومفين ة فنني تقلنل منا المخناطت المتتبطنة بألا أتكلك الم مسة مبالغ ضخمة 
ات الاصنو  ةلنى الع ين  منا المعلومن بالإضنافةفكتة معينة موضع التنفيا ةلنى نطناق وامنع 

 في اتخاذ القتارات ذات الصلة بناا الابتكار فيما بع .المفي ة 

 :كارتطبم الابت - امسا

 ي ت جنتاء تعنإو بع  أن نجح الابتكار في المتور ةلى المتاحل السابقة أما هو إبع  
ت  طنأوامنعا وتعتبنت هنال المتحلنة  قن تطلنم هناا الابتكنار ةلنى نطناإةليه تقنتر الم مسنة 

لم مسة ان هال العملية تامل إذا يجب تو ي الاار في اتخاذ مثل هاا القتارا حيث إمتحلةا 
 ربعة التالية:جابة ةا الامئلة الأو بخ ت ولناا ةلينا الإأبشكل  تكاليك ةالية

 ينن  الابتكننارا تا للإطنن قمتنى  وايننا  ولمننا  وأيننك ا والتني تعننني تا ينن  الو ننت المنامنب 

لك ةلننى المكننان الننا  مننتقوم بننإط ق الابتكننار فيننها تعييننيا السننوق المسننتن فة ل بتكننارا وأننا
د منا و وضنع  طنة ةمنا  لتق يمنه فني ةن أبتكنار الج ين  ن تا د أيفية امتخ ام الاأالم مسة 

 مواق المختارة.الأ

 .تقييم نتاهج التطبيم -مادما

فشله  حتمالاتما تقلل ما ابتكار لا تضما نجاحة في السوق وإل السابقة  المتاحلن إ
 ةةادوبالتالي  متعلقة بالعم ء والمنافسيا و بمتليتات البيئة التسويقيةا ا بمأفق  وذلك لع ة 

 بن  منا تقينيمالابتكار العاه  بال رجة المتجوة منه بالتغم ما ة م فشلها ولالك لا  ياقم ما لا

ن أناتافنات منبا  هنال الاأم لاا يم مااولنة معتفنة أ اناتافاتذا ما أان هنا  إنتاهج بيننما و
 خاذ القتارات التصاياية المنامبة.وج ت وتا ي  المس ولية وات

 أهمية الابتكار التسويقي. ق وعوائالمطلب الرابع: 

 ـ عوائق الابتكار التسويقي.1
                                                             

 .63نعيم حافظ ابوجمعةا المتجع السابما ص  - 1
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و ار والنمبالتغم ما أهمية ابتكار المنتجات الج ي ة بالنسبة للم مسة في تاقيم الامتقت

لينة درجنة ةا في مبيعاتنا وأرباحنا والتق م والتفاهية للمجتمع أكنلا فنان هنال العملينة تكتنفننا
ملينة ةالعواهم التي تواجه الم مسنة فني المضني  ن ما فني  ما المخاطتة والتي تعتبت ما أهم

 الابتكار وتوج  مجموةة ما العواهم ما أهمنا ما يلي:

 ارتفاه مع   فشل المنتجات الج ي ة: -أولا

يعتبننت ارتفنناه معنن لات فشننل المنتجننات الج ينن ة مننا المعو ننات التنني تقننك دون  يننام 
ا وفني %30النى  %20لع الصناةية ما الم مسة بالابتكارا حيث يصل مع   الفشل في الس

بالنسننبة للسننلع الامننتن أيةا و نن    60%و  %40ا ومننابيا %25و %15الخنن مات مننابيا 

منا السنلع الج ين ة والتني ينتم ا تبارهنا فني السنوق لا  %95أبارت بعض ال رامات إلى أن 
مع لات جل تا ي  أا و    امت ة ة م مسات ب رامات ما 1تصل إلى متحلة التق يم النناهي

الفشل والنجا  للمنتجات الج ي ة وماناولات تالينل ةوامنل النجنا  والفشنلا غينت أن النتناهج 
لى امتخ ام معناييت أو مقنايي  إأانت متباينة وفي أثيت ما الأحيان متنا ضة وربما يعود هاا 

 .2مختلفة لقياس الفشل

قية وأمننبا  تسننويوفيمننا يتعلننم بثمننبا  الفشننل وجنن  أننننا تنقسننم ماليننةا و أمننبا  فنيننةا 
 وتجاريةا وهو ما يمثله الشكل التالي:

 

 

 (: يمثل أسباب فشل برامج الابتكار9الشكل رقم)

 

 

                                                             
 .150ا ص2001ا دار الصفاءا الطبعة الأولىا ةمانا الأردنامبادئ التسويق اام  الشتمانا ةب  اللفور ةب  الس م ياد م - 1

2  -Jean Jacques Lambin,op.Cit, p.283. 
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 p154 édition,  vuibert, Paris, 2001 e;7 Pierre Helfer, Jacques Orsoni, Marketing-Jean ;.المصدر:

الكنافي لن ةم منا  ن   ةن م وجنود التموينل  %18حيث تشكل الأمنبا  المالينة نسنبة 
لأمنبا  فنينة منا  %32وتسنويقه انقنص المنوارد المالينة ا و أو الخ منة  ةملية ابتكار المنتج

    ة م   رة المنتج ةلى تاقيم مستو، الأداء المطلو  منه اةج  في حل المشكلة التقنية 

منبا  لنى أإالبا ينة  %50القن رة ةلنى تجسني  المننتج منا الناحينة الفنينة ا وتعنود  والفنية ة م
 تسويقية وتجارية اموء في تق يت حجم السوقا تليت رغبات المستنلكا تو يت اط ق المننتج

 .1ا رد فعل  و  ما المنافسيا... أو الخ مة

 .والشكل يوضح منانى موت الأفكار

حيننث يوجنن  حنناف مت اينن  لأفكننار المنتجننات الج ينن ة ةبننت مختلننك متاحننل الابتكننارا   
 .2فكتة 58 يتطلب في المتوم  الانط ق بـولنجا  فكتة في السوق فانه 

 

 

 .(: يوضح موت أفكار المنتجات الجديدة عبر مختلف مراحل تطوير المنتج10الشكل رقم)

 

                                                             
دار التضا للنشتا  االأساليب الحديثة في التسويق )الدليل العملي للاستراتيجيات والخطط التسويقية(حسيا ةليا  - 1

 .169اص 2000الأولىا موريااالطبعة 
2- J.Habib, H.Ph.rensonnet ; le marketing de nouveau produit, Dunod, France, 1975, p.70.  
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 ,J.Habib, H.Ph.rensonnet ; le marketing de nouveau produit, Dunod, France, 1975 المصددر:       

p.70.                 

 ياة المنتج: صت دورة ح -يانيا

إن مننا ي حننظ اليننوم مننا السننتةة الكبيننتة التنني يننتم فينننا تطننويت المنتجننات الموجننودة 
وإد ننا  منتجننات ج ينن ة جعننل مننا دورة حينناة المنتجننات أ صننت ممننا أانننت ةليننه مننابقاا وفنني 

لنى منننة إ مسنة ةشنت منننة الأ ينتة انخفنض متومنن  وطنو  حيناة المنننتج منا ين ث منننوات 

إنعاش المنتجات المت هورة ةا طتيم التتويج غالبا منا تكنون غينت واح ةا أما إن مااولات 
ناجانةا وفني ضنل المنافسنة والشن ي ة وحينث معن   التج ين  والابتكنار ولنو بمفنومنه الضنيم 

ن يعني  أفإنه لا يكون بإمكنان المننتج   يمةاالمعتم  ةلى إد ا  تع ي ت طفيفة ةلى السلع الق

المسنتنلك بعن  ذلنك بن اهل ج ين ة لنه تجابنه  ليتانو  ةنا في السوق إلا فتتة ما ودةا يم يجن  
السلعة الأولىا ولما أانت التكاليك ابتكنار المننتج ةالينة فنإن الم مسنة  ن  لا تجن  ففني الفتنتة 

تكنناليك ابتكارهننا ناهيننك ةننا تاقيننم  ل مننتعادةالقصننيتة التنني أتياننت لنننا فنني السننوق أافيننة 
 .1ةاه ات مج ية مننا

 افسة في حالة النجا :ا دياد ح ة المن-يالثا

ةن ما تق م الم مسة منتج ج ي  وذلك بع  تخطيه أافة العقبات ويب أ في تاقيم النجا  

في السوقا تب أ المنافسة في الظنور في بشكل حاد وبطتيقة  ن  تن يت ةلنى ةمنت طنو  حيناة 
 فني تقن يم فتبنات الآمننان Général Electricالمنتج في الأمواقا ولقن  أد، نجنا  بنتأة 

مننناف  لنننا فنني السننوق فنني فتننتة لا تتجنناو  العننامياا  50التنني تعمننل بالكنتبنناء إلننى ظنننور 

وبالطبع فإن المنافسة ت يت ةلى المبيعات بشكل ملموس وبطتيقة    ت فع بالشتأة إلى ماب 
المننتج مننا السننوق وذلننك بنن لا مننا المنافسننةا حينث تتبننع الكثيننت مننا الم مسننات هننال السيامننة 

المبيعات نتيجة المنافسة بطتيقة ميئةا  وةلى مبيل المثنا  فنان بنتأة   اصة ةن ما تنخفض

Du Point  تقوم بإمقاط المنتج ما    منتجاتناا ةن ما تب أ المنافسة لناا المنتج في الظنور
ا إن مثل هال المخاطت تضع الإدارة في مو ك مايت فبينما يعتبت ابتكار المنتجات 2بشكل حاد

مسات و نموهاا فإن تق يم هنال المنتجنات  ن  يامنل منا المخناطت منا الأماس ل متمتار الم 
 ي يت ةل حياة الم مسة نفسنا.

 :طو  ةملية ابتكار المنتجات -رابعا

طنو  فتننتة ةمليننة ابتكننار بعننض المنتجننات فنني بعننض الصننناةات أصننناةة الأدويننة و 

الفتتة في بعنض ات الايوية و صناةة الطاهتات و الصناةات اللااهيةا حيث تصل هال يالتقن

ا ناهيك ةا المبالغ الضخمة التي تع  بم ييا ال ولاراتا فإن بعض 3الأحيان إلى ي ييا منة
الم بتات في السوق  ن  تتلينت  ن   هنال الفتنتة ال منينة الطويلنة ا ممنا يجعنل السنوق غينت 

ارة منامبة للسلعة ةن  طتحناا و بالتالي فإن مصيتها هو الفشلا و أفضل مثا  ةلى ذلنك من
                                                             

 .44المتجع السابما ص ا  حسيا ةلي - 1
 ,111ةب  الفتا  الشتبينيا المتجع السابما ص  - 2
3-Lasary, Op, cit, p. 160  
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Edsel  التي ألفت بتأةFord  الأمتيكية لصناةة السيارات مبالغ أبيتة في ابتكارهناا غينت

بع  إد النا إلى السوق لم تلقى إ بالا أبيتا ةلينا ا تلينت ذوق المسنتنلكيا ا ممنا أد، إلنى  هأن
 .1مليون دولار 350إيقاف تصنيعنا مكب ة بالك الشتأة  ساهت بللت 

 مقاومة المستنلك: - امسا

إن ما الصعب ةادة اجتاا  انتبنال المسنتنلكيا نانو أفكنار المنتجنات الج ين ةا و ذلنك 

لع ة أمبا  أبت ها ال  ل فالمستنلكيا ذو  ال  ل الضيك ينفقنون الجن ء الكبينت منا د لننم 
 ةا أمنا ةلى المنتجات الأماميةا و بالتالي هم لا يج ون الفتصة في تجتيب المنتجنات الج ين

أن أثننتة البنن اهل فنني السننوق تجننل هنالننك منافسننة فنني الظفننت بانتبننال المسننتنلكيا مننا طننتف 

لنى ةالمنافسيا ا بالإضافة إلى الولاء للق يم و الخنوف منا الج ين  بسنبب رضناء المسنتنلكيا 
المنتجات الااليةا أل هال الأمبا  و غيتهنا تشنكل منا يسنمى بمقاومنة المسنتنلكا و هناا منا 

التي تجعل أغلب الم مسات تع ف ةا الابتكار للخوف ما ة م إ ناه المستنلك بمنا العواهم 
 .2تق مه ما ابتكارات

 :القيود و التشتيعات الاكومية -مادما

التني  في أثيت ما ال و   اصة المتق مة لاب  أن تمت المنتجات الج ي ةا و  اصة تلنك

سنيارات و التني تن يت ةلنى من متنم أاللنا ة  ة بالصاة و بالأفتاد أالأدوينة و الأغاينة أو 
دة  ابة مش رالمواد الكيماويةا و أالك السلع ذات التثييت ةلى البيئة بشكل أو بخ تا بخطوات 

سنة بشنكل تم اةتمادل ليتم طتحنا في الأمواقا إن مثل هال القيود تنعك  ةلى الم مي بل أن 

افقننة الانتظننار للاصننو  ةلننى مو ي مننا حيننث التكلفننة الكبيننتة التنني  نن  تتكبنن ها فنني أيننناءبمننل
فني  لنا أيضاالجنات المعنية لتسويم السلعة المقتتحةا و أالك في التكاليك الكبيتة التي تتام

ات إلنى دفنع تعويضن  حالة امتتجاه السلعة لإجتاء تع ي ت ةلينناا أو فني حالنة الاضنطتا

كل ةا أنل هناا يشنأبيتة لأفتاد ياكم لننم القضناء بثضنتار نتيجنة أ طناء الم مسنات الصنانع
   يليت نظتتنا بشك ملبي تجال ةملية الابتكار. ضل  ةلى الم مسة 

  أهمية الابتكار التسويقي:ـ 2ـ

يمكا النظت إلى أهمية ابتكنار المنتجنات  منا  اويتنياا أ  أن أهمينة ابتكنار المنتجنات 

الفصل الأو ا يمكا تج هتنا إلى أهمية الابتكار في ح  ذاته و   مبم وأن أبتنا إلى ذلك في 
حيننث أن الابتكننار يعنن  أهننم ومننيلة لتاقيننم المينن ة التنافسننية فنني ظننل الظننتوف المتليننتة التنني 

أصبات المي ة بيئة الأةما  لأغلب الم مسات في الو ت الااضتا ومنا جننة أ نت، يمكنا 

إرجاه أهمية ابتكار المنتجات إلى أهمينة المننتج ضنما المن يج التسنويقيا حينث ينت، الكثينت 
ا 3كتا  أن نجا  الم مسة يعتم  بصك أمامية ةلى المنتج الا  يتم تق يمنه إلنى السنوقما ال

لنى تنتويج للمننتج والتو ينع منا هنو إلا إفالتسنعيت منا هنو إلا تسنعيت للمننتج و التنتويج منا هنو 

ا إن:'' المننتج هنو  لنب الامنتتاتيجية التسنويقية majorتو يع للمننتجا وفني هناا السنياق يقنو 
فنني الوفنناء باحتياجننات المسننتنلك ورغباتننه لننا يعوضننه أ  جنننة تسننويقية فنني وفشننل المنننتج 

                                                             
 .47ا ص 2000اا دار الشتوق ا الطبعة الأولى اةمان االأردن  التسويق أحم  باأت ةسكت ا  - 1
 ا45المتجع نفسه ص - 2
 .38ا ص 2000دار ال هتانا  الطبعة الاولىا ةمانا الاردنا ، دراسات تسويقية متخصصةاحم  باأت ةسكت : - 3
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''السننلعة هنني أمنناس وجننود  اأمننا ابننو  اننك فيننت، بننثن1ةناصننت المنن يج التسننويقي الا ننت،''

ا 2دوات التسنويقية''الم مسةا و امتمتارها ونموهاا وهني جنوهت المن يج التسنويقي وأهنم الأ
نا ما الناحية الاجتماةينة والا تصنادية يتو نك ةلنى وبالتالي فإن وجود الم مسة وامتمتاريت

مق رتنا ةلى إبباه احتياجات المستنلكيا ومنا ينم تاقينم الأربنا  منا  ن   الارتكنا  ةلنى 
 ابتكار المنتجات الج ي ة أإح ، الوماهل لتاقيم ذلك .

 إن ال ور الا  يلعبه ابتكار المنتجات الج ي ة في تاقيم الامتقتار للم مسات ونموها

م مسنة  200يمكا أن يتضح ما     امتعتا  نتاهج إح ، ال رامات التي أجتينت ةلنى 
متيكيةا حينث أبنت ت هنال ال رامنة أن السنبب ما أأبت الم مسات في والولايات المتا ة الأ

التهيسي وراء تاقيم هنال الشنتأات لننال ال رجنة منا النمنو يكمنا فني ابتناه ميامنة منتظمنة 

الج ي ة بامتمتارا أما أظنتت نتاهج هال ال رامة أيضا أن المنتجنات  لتق يم و تبني المنتجات
الج ي ة موف تكتسب أهمية  اصة مع ما أصبات تتمي  به البيئنة التسنويقية التني تعمنل فيننا 

الم مسنات منا تعقن  وتليننت وةن م الامنتقتارا ومننا أبنت  مظناهت هننال البيئنة حن ة المنافسننةا 
الج ين ة نتيجنة التقن م التكنولنوجي المت اين ا ومنا يتتتنب  إ دياد وظننور الع ين  منا المنتجنات

ةليه ما أح اث تلييتات مستمتة في أذواق المسنتنلكيا ورغبناتنم منا ناحينة وتقصنيت دورة 
 .3أو ةمت المنتج في الأمواق ما ناحية أ ت،

 4لى لأمبا  التالية:إهمية ابتكار المنتجات أويصفه ةامة يمكا إرجاه 

 دورة حياة: المنتجات لنا -أولا

بمعنى أن أ  منتج له دورة حياة فنو يول ا يعي ا يم يموت و يانل مالنه مننتج أ نتا 
د نا  مننتج بن يل لنها إوهاا يعي إن ما يعتبت منتج ج ي  الآن ميصبح بع  فتتة متقادم ويجنب 

 ت، ألما تق م المنتج في دورة حياته ألما انخفضت الأربا  المتول ة ةنها حيث أوما ناحية 

كننار المسننتمت للمنتجننات هننو الطتيقننة الوحينن ة لامايننة منتجننات الم مسننة مننا أ  تتبننت الابيع
 .5تشيخ

 مامي للتبح:أالمنتجات ما د -يانيا

ربنا  أإن المنتجات الج ي ة ضتورية للماافظنة ةلنى النتبحا وأمنا هنو معنتوف فنإن 

ربنا  تبلنغ الا المنتج تختلك ةبت مختلك متاحل دورة حياته الني يمنت بننا فني السنوقا فبينمنا
ريجي ذروتنا مع ا تتا  المنتج منا متحلنة الانان ار حينث تبن أ الأربنا  فني الانخفنا  التن 

فني  وبشكل ملاوظا إلى أن تب أ السنلعة فني تاقينم الخسناهت وةلنى ذلنك فنإن تاقينم التنوا ن

هنا ربا  يتطلب ما الم مسة أن تعمل وبشكل مسنتمت ةلنى إد نا  منتجنات ج ين ة باةتبارالأ
ما يتفنم بربا  ةلى ما هي ةليها بل و يادة هال المع لات ميلة للافاظ ةلى مع لات الأأهم و

 و أه اف المشتوه بتاقيم التباية  اصة في الأجل الطويل.

                                                             
 .219ا ص2004مصتا ا دار الفكت العتبيا لتسويق وتحديد التجارة الالكترونيةاتوفيم مام  ةب  الماسا:  - 1
 .385ا ص 2003ا دار الجامعة الج ي ة للنشتا مصتا أساسيات التسويق :ةب  الس م ابو  اك - 2
 .104متأ  جامعة القاهتة المفتو ا القاهتةا مصتا ب ون ذأت تاريخ النشتا ص  ،إدارة المنتجات ةب  الفتا  الشتبيني:ـ  3
 .42-39ا ص المتجع السابماحم  باأت ةسكت ا  - 4

5  -lasary :le marketing c’est facil, es-salem, alger, 2001, 2001,p160. 
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 ابتكار المنتجات الج ي ة ضتورة للنمو و امتقتار الم مسة: -يالثا

ين ةا وذلنك إن الج ء الأأبت منا مبيعنات معظنم الم مسنات يتاقنم منا المنتجنات الج 

 %60ن ألارتفاه المبيعات والأربا  الماققة في المتاحل الأولنى لن ورة حيناة المننتجا حينث 

أو أأثت ما المبيعات التي تاققنا الم مسات الاالية إنما تتمثل في مبيعات منتجنات ج ين ة لنم 
تكا موجودة في السوق ما  مسنة مننوات إذا لنم تن ةم  طنوط منتجاتننا بامنتمتارا وإذا منا 

امتمتت الم مسة في إبتاه هال السيامة فق  ينتني بنا الأمنت إلنى الخنتو  منا السنوق نناهينا 

في فتتة وجي ةا والشعار الا  يجب أن تضعه الم مسة نصنب ةينيننا هنو ''ابتكنت او منت''ا 
وهاا ي أ  ةلى أن الم مسنة التني لا تننتم بتخطني  ابتكنار المنتجنات الج ين ة بنناا يكنون منا 

 .1النجا  والامتمتار والنموالصعب ةلينا 

 المتعلقة بالموارد والبيئة: الاةتباراترابعا: 

مت الا  مام الم مسة ما ودة وغيت  ابلة للإح   الأأن الموارد المتاحة أما المعلوم 

بشنكل  يستوجب التخطي  الجي  لعملينة ابتكنار المنتجنات الج ين ةا حتنى تسنتخ م هنال المنوارد

لتني مناليب اماليب ج ي ة للتعبئة والتللينك وغيتهنا منا الأأةا مثل وأالك ضتورة الباث أ
ي فلسنفة لنى تبننإتساة  ةلى حماية البيئة والتقليل ما الأضتار التي تتعت  لناا وهناا ين فع 

 يناء ابتكار المنتجات.أالتسويم الا يث 

  يادة فتصة المستنلك في الا تيار:- امسا

بنباه ادة السلع المتاحنة يسنتطيع المسنتنلك مع  يادة ال  ل المتا  للتصتف فيها و يا
لا تينار امعظم حاجاتها وألما امتمت  ذلك ألما أصنبح المسنتنلك أأثنت مني  إلنى الانتقناء فني 

 اينا مبيا المنتجات المعتوضةا ووفتة المعتوضات المتشابنة التي تاقم للم مسة المنتجنة 

  تقلي  تق يم منتجات ج ي ة ولي ووميلة الم مسة لكسب السوق والمنافسة هي تنافسية ما دة
  .القاهمةللمنتجات 

 .الابتكار التسويقي الثاني: استراتيجياتالمبحث 

دارة الم مسنننة واةينننة وم رأنننة إن تكنننون أ للأمنننواق ال يناميكينننةتقتضننني الطبيعنننة  

ورة ن هنال الااجنات والتغبنات متنامينة ومتطنإ فنالمعتوف الامتن أيةللااجات  والتغبات 
 ةلنى الااجنات والعمنلدارة الم مسة ضتورة التعتف داهما ةلى هال إ  ةلى وهاا ما يفت

اق تع  ح اث مطابقة    ة بيا تلك الااجات وبيا ما تنتجه ما ملع و  ماتاوفي هاا السيأ

بننا هنال  ان تواجنه للإدارةالامتتاتيجيات التي يمكا  ح ،إج ي ة امتتاتيجية ابتكار منتجات 
مننواق وبمننا تنطننو  ةليننه مننا تليننتات وتطننورات فنني الااجننات التانن يات التنني تملينننا الأ

 والتغبات الامتن أية والمنافسة.

ن البقنناء والامننتمتار فنني ظننل هننال الظننتوفا وحسننب الشننكل السننابم يتطلننب مننا إ

كمننا مكانياتننناا وهنننا تإحنن اث مطابقننة   فننة بننيا مننا يتغننب فيننه المسننتنلك وبننيا إالم مسننة 
 أبت مستو، ما المطابقة.أن تق م أتستطيع المنافسة بيا الم مسات في ما 

                                                             
 .106ةب  الفتا  الشتبينيا المتجع السابما ص  - 1
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لنى الانن يث ةنا ال اميننة تاقينم مينن ة تنافسنية مننا  ن   تقنن يم منتجننات إوهناا يقودنننا 

ن ألى إلى ح  أبيت مع ما يتغبه المستنلكونا ونظتا إتتمي  ةلى منتجات المنافسيا وتتوافم 
بتكار الا  ياقنم للم مسنة المي ة التسويقية ليست واح ة في أل الظتوف فان امتتاتيجية الا

مست امة ةن ما يكون الابتكار جارياا وذلك ةنن ما ينثتي بمننتج ج ين  يانل مانل  تنافسيةمي ة 

المنتج الق يم ويلليه بشكل نناهيا وتكون هال المي ة غينت مسنت امة ةنن ما يكنون الابتكنار فني 
وإنمننا تكننون هنننا  بننكل تاسننينات مسننتمتةا وبالتننالي لا تكننون الم ايننا الماقننم طويلننة الأمنن  

هنم الومناهل لتاقينم المين ة التنافسنية والتني تعن  أحن  أا ولما أان الابتكار 1ملسلة ما الم ايا 

ن أحن  الامنتتاتيجيات التني يمكنا للم مسنة أه ف في ح  ذاتنا أاننت الامنتتاتيجية الابتكنار 
هن افنا ا أمسنة تتبعنا في هاا الشثنا فالامتتاتيجية هني الطتيقنة التني منا   لننا تاقنم الم 

و منننج العمنل الموضنوه لتاقينم هن ف منا وهني أالخطنة او الاتجنال  نننا:أحيث تعتف ةلنى 
 2ملو  وهي مكان وهي منظور.لى هنا وهي الأإأبت الا  يث انا ما هنا المات  الأ

ي الامنتتاتيج داءبعاد الأأح  أصبح يع  أن الابتكار أوتتمثل ة  ة الابتكار بالامتتاتيجية في 
 اينت ةنن ماأ ل في و نت مبكنت ولتأه بان التكلفةا الجودةا المتونة والاةتماديةا وهاا ما بثن

ي تاقينم فنأثنت  نوة ن الابتكنار هنو المصن ر الأوالوا نع أ لنلأداءاةتبت الابتكار البع  الخام  

ر الابتكنا المي ة التنافسية المست امة منواء فني الشنتأات القاهن ة فني السنوق التني تتبننى من  ل
 ر  او الشتأات التابعة التي تعتم  ةلى الابتكار التاسيا.الجا

     والابتكار التسويقي في مجا  المنتجات يسمح بتاقيم مي ة تنافسية للم مسة ما
ا تاسننينات ةلننى منتجننات الااليننة مصنن ره بإد ننا القنن رة ةلننى تاقيننم المواهمننةا فنننو يسننمح 

ت فني ك منع مختلنك التطنورات والتلينتاأفكار تسويقية مبتكتةا وهاا ما يساة ها ةلنى التكين

ار ا مختجننات الابتكننعننذواق والمنافسننة بسننتةة وبنن ون درجننة مخنناطتة أبيننتةا وبالتننالي فالأ
ا ت التاسيالتسويقي في حالة ة م الاةتماد ةلى تكنولوجيا ج ي ة تكون أ ت  الى فئة ابتكارا

 ما فئة ابتكارات الجارية.

تكنار التسنويقي فني مجنا  المنتجنات   ةلنى ن نعنتف امنتتاتيجية ابأومما مبم يمكنا 

منا ج ين  النا  يكنون مصن رل إمنا البيئنة  مننتج اننا ذلنك التانت  المتحلني نانو التوصنل النى

جل مواجنة تن ي ات المنافسنيا الانالييا أو البيئة الخارجية لناا وذلك ما أال ا لية للم مسة 
التنافسنية لمنا تق منه منا  والماتملياا والنتخلص منا نقناط الضنعكا ةنا طتينم تاقينم مين ة

تاسننينات ةلننى منتجننات الااليننةا وهنناا مننا يسنناة ها ةلننى التكيننك مننع مختلننك التطننورات 

ن تبنننني المننن  ل الابتكنننار  التسنننويقي فننني ابتكنننار أ  أذواق والمنافسنننةا والتلينننتات فننني الأ
 لنى فنتصا وهنااإهم جوانب الابتكار التسويقي يعمل ةلى تاويل التن ي ات أ أثح المنتجات 

 تا ويوج  أ  متليت تسويقي أ وأهم نتاهج الابتكار التسويقي الناجح مواء في المنتجات أما 

                                                             
ا  2003ا دار واهل للنشت والتو يع الاردنا ادارة الابتكار والمفاهيم والخصائص والتجارب الحديثةد. نجم ةبود نجما   1

 .155ص
دار النشت  ،الادارة الاستراتيجية بنظور منهجي متكاملمنصور اللاليا واهل مام  صباي ادري االطاهت ماسا  - 2

 .14اص 2007الأردن 
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مام الم مسة لابتكار المنتجات يمكنا الا تينار بينننا حسنب ظنتوف أربعة ب اهل امتتاتيجية أ
 1ربعة هي: وامكانات أل بتأةا وهال الامتتاتيجيات الأ

 .ذري:استراتيجية الابتكار الجالأول المطلب 

ولنى فني مجالننا منا  ن   ن تكنون الم مسنة الأأهجومينة تسنتن ف  امتتاتيجيةوهي 

ن المنتجات الج ي ة بالنسبة للم مسة هني ألى إن نشيت أد ا  منتجات ج ي ةا وهاا ما يجب إ

و أتلك المنتجات التي لم يسبم لنا تق يمنا منا  بنل باينث تختلنك تمامنا ةنا منتجاتننا الاالينة 
ن ألى إا وتن ف هال الامتتاتيجية 2ما  بل  بإنتاجناننا لم تقم ألا إانتا  معيا  لنا ة  ة بخ 

لننى إولننى لننى المنننتجا الأإولننى لننى الفكننتةا الأإولننى تاقننم الم مسننة مينن ة السننبم الث ييننة االأ

ن اتباه هال الامتتاتيجية يتطلب منوارد ضنخمة وامكاننات و بنتات تسنويقية أالسوق ا غيت 
ن ما يستطيع توفيت هال المنوارد فقن  منا يتبنع أباث والتطويت ولاا نج  وجنود أبيتة في ال

هال الامتتاتيجية أالشتأات الكبنت،ا وتن  ل هنال الامنتتاتيجية ضنما امنتتاتيجيات حماينة 
المتأ  التنافسي والتني تتبعننا الم مسنات التاهن ة فني السنوق لاماينة حصنتنا السنو ية ومننع 

ا وتعتبت هال 3لى تخفيض هال الاصة إنقطة ضعك ت د  و أ  فتصة أالمنافسيا ما انتنا  

 ت، فالابتكارات الجارية أبت ما الم مسات الأأالامتتاتيجية    تااو  ملب حصة مو ية 
والتي تسمى بالابتكارات القطع تا ث تليت في السلو  وذلك لق رتنا ةلنى احن اث تليينت فني 

ذا منا تمكننت إة الاحتكنار للسنوق فنالسوق بل وفني الصنناةةا وةنادة منا تعطني لصناحبنا مين 

م مسننة مننا ابتكننار دواء لعنن   مننت  مننتطان فننان هنناا يجعلنننا تاتكننت هنناا السننوق بنن ون 
ن منا يبتكنت  نار  إ  أن هال الامتتاتيجية تعتم  ةلى الق رات الااتية للم مسنة أمناف اأما 

ن أل ولينة نجنن  لنى السناحة اإذا منا نظتننا إن يضنما القينادة فني السننوقا وأالم مسنة لا يمكنا 

وذلنك لتنوفت المنوارد التني تتطلبننا هنال  الامنتتاتيجيةمتيكية هي التني تتبنع هنال الشتأات الأ
 الامتتاتيجية .

 .الابتكار التحسيني : استراتيجيةالمطلب الثاني 

لى امتمالة المسنتنلكيا لشنتاء إوهي امتتاتيجية دفاةية تستن ف الم مسة ما   لنا 

لما  يوحى له الصنك الج ي  ما مضاميا الجن ة والابتكنار والتني  ةلىاأمعار أصناف ذات أ
ا وأبن يل لامنتتاتيجية الابتكنار الجنار  التني 4منعارتقنع المستنلكيا بمبترات ارتفاه في الأ

ن امنتتاتيجية الابتكنار التاسنيا تقن م مننتج ماسنا إيتم ما   لنا تق يم منتج ج ين  تمامنا ا فن

ن تكننون أتاتيجية الم مسننة التني تتجننب المخناطتة وتفضنل  نتا وتتبنع هنال الامنتأو أبشنكل 
  نشنناط تقننوم بننه الم مسننة القاهنن ةا وتتبننع هننال متتبعننةا وهننال الامننتتاتيجية تعتبننت رد فعننل لأ

الامتتاتيجية ةن ما تكون الم مسة تملك   رات التطويت واللااق بستةة بالشتأة القاه ة في 

نى هال الامتتاتيجية ةن ما يكون الابتكنار الجنار  ن الشتأة التي تتبإالسوقا بنال الطتيقة ف
ذا أان الابتكنار رابانا لن ، إلا تخست بيئاا و فإنناالمق م ما طتف الم مسة التاه ة  امتا 

                                                             
 .33-30اصاالسابملمتجع ا ا الطاهت ماسا منصور اللالي 1
 .204االمتجع السابما ص  الطاهت ماسا منصور اللالي 2
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لننى اللانناق بنننا وةننادة مننا تتبننع هننال الامننتتاتيجية الم مسننات إتسننعى  فإنننناالشننتأة القاهنن ة 
 اليابانية.

 1.التحسين الموجهة نحو التميز-رالابتكا : استراتيجيةالمطلب الثالث

لنى ةوهي امتتاتيجية موجنة ناو التطبيقات والتي تعتم  ةلنى  ن رة الشنتأة الكبينتة 

ا تتبنع مناد ا  التع ي ت ةلى المنتج الاالياوتكييفنه ليخن م  سنما مان دا منا السنوقا وةنادة 

ة النضننج هننال الامننتتاتيجية الشننتأات الصننليتة والمتومننطة والتنني تنن  ل السننوق فنني متحلنن
 المنتج.

 .الانتاج الكفء : استراتيجيةالمطلب الرابع

طتة تتبنع هننال الامنتتاتيجية الم مسننات التني تمتلننك أفناءة متفو ننة فني التصنننيع والسنني

الصننليتة التنني تنن  ل السننوق فنني متحلننة نضننج المنننتجا وهننال  أالم مسنناتةلننى التكنناليك 
المقابنل بو النشناط النن منيا ولكنا أالامتتاتيجية لا تتطلب جنود أبيتة في الباث والتطويت 

بيا ر منا جنانتستل م جنودا أبيتة وأفاءة ةالية في الانتا  وتتتب  هال الامتتاتيجية بالابتكنا
ن أاني هنو هماا التعلم في انتا  منتج  ج ي  الا  يكون  ن  بلنغ ذروتنه فني هنال المتحلنةا والثن

 ام مكانننات ةاليننة  ابلننة لامننتختامننل ا امتننث تةالكثيننت مننا الابتكننارات تظننل حتننى فنني فتننتة 

ا أفناءة منوتاقيم م ايا ايجابية ان تكون هال الامتتاتيجية م همة لنالك منا  ن   منا تتمين  
 ةالية في الانتا .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .الابتكار : يمثل امتتاتيجية 11ا الشكل ر م

 

                                                             
 28ص  2007لسليم بطتس جل ةا دار أنو  المعتفة للنشت والتو يع  ادارة الابداع والابتكار -ـ  1
 

تراتيجيات المنتجاس  

الموجهة  للتميز 

 المواجهة للتطبيقات
الابتكار التحسيني 

 )الدفاعية(
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ص  ا2003تو يع الاردنا ا دار واهل للنشت والادارة الابتكار والمفاهيم والخصائص والتجارب الحديثةةبود نجما  د. نجم :المص ر        

47. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الابتكارات التسويقية يلفي تفعالمعلومات التسويقية  دور: الثالثالمبحث   

 .المعلومات التسويقية في تحسين مستوى الجودةدو المطلب الأول: 

ت لتي تعبودة اما بيا الأماليب التي اةتم تنا الم مسة للتمي  ةا غيتها هو اةتماد الج  

ظمة ةا مجموةة مبادئ تسمح للم راء بإدارة منظماتنم بشكل أفضلا ولق  اةتم ت المن
 لجودة الشاملة والتي تنتم  :اليوم فلسفة ا

 جودة تصميم المنتج. - 

 جودة إجتاءات الإنتا . - 

الابتكار  الانتاج الكفء

الجذري 

 الهجومية

 الق رة ةلى الباث

 الق رة ةلى التطويت 

 الق رة النن مية

الشتأات الكبيتة 

 والمتومطة
 الشتأات الكبيتة و المتومطة

 الشركات المتوسطة

 الشتأات الصليتة

 الق رة الفاهقة ةلى الانتا 
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 جودة التمويا. - 

 تاليل حاجات وطلبات ال باها. - 
لتاسيا  فالجودة الشاملة تعتبت أمننج إدار  ل يادة تنافسية الم مسة وذلك ما     ا

فننا والنا  تت الالت ام اتجنال ال بنونالمستمت لجودة المنتجا أما أننا تعبت ةا يقافة ما مفنوم 

ا بالتاسنني الم مسننة فنني تافينن ل وإ ناةننه ل يننادة ا تننناءل لمبيعاتننناا ولننناا تقننوم هاتننه الأ يننتة
نننا لة ةلنى أالمستمت والإب اه في أل المجالات. وبالتالي يمكا النظت إلى إدارة الجودة الشنام

دة سنيا الجنوفيما يتعلم بالعمل ةلنى تا يورة يقافية وذلك بسب الطتيقة التي تفكت بنا الإدارة

ذ تارات. إبامتمتار والتتأي  ةلى ةمل الفتيم وتشجيع المشارأة الفعالة للفتد في اتخاذ القن
م ا القينناوالتنني ةليننن ,والابتكننارات التسننويقية تعتبننت الجننودة مصنن ر للمينن ة التنافسننية للم مسننة

منا  والوصنو  إلنى درجنة منا ةالينة بتطويتها والتفع ما مسنتواها لتاقينم التمين  التنافسني
 .الابتكار التسويقي

تنو  المنمعلومنات التسنويقي فني تطنويت جنودة وبما أننا منااو  درامنة وتالينل دور نظنام ال

نامة  يتات الوتت ية مستوالا فان هاا النظام ماة  أثيتا ةلى تنمية الجودة التي تع  أثح  الم
لومننات أو الطتيقننة التنني يطننور بنننا نظننام المع ةلننى المينن ة التنافسننية للم مسننة وةننا الكيفيننة

 بالم مسة.  الابتكارات التسويقيةالتسويقي 

     1:ويمكا إيجا ها في العناصت التالية
 أولا: تاسيا الجودة. 

لى صو  إتعتبت ةملية التاسيا أمامية في إدارة الجودة الشاملة فني تن ف إلى الو

 ك مامستو، جي ا و   ماة ها ةلى تاقيم ذل رفع مستو، أداء الأفتاد في المنظمة إلى
 افة إلىالإض    التقليل ما مع   الخطث و يادة المطابقة بيا مواصفات المنتج المطلوبة ب

 المساة ة ةلى تخفيض التكاليك بعملية التالية.

 فتاسيا وتطويت هال العناصت ما  بل نظام المعلومات التسويقي يساة  ةلى تاقيم
 تو،.للم مسة وبالتالي يمكننا ما ا تتاق أمواق ج ي ة أةلى مس قيةابتكارات التسوي

 

 
 

 .يانيا: تخطي  الجودة

ات الجودة لا تا ث بالص فةا بل ينبلي التخطي  لنا. و   ماهم نظام المعلوم

 يكون ةا طتيمالتسويقي في تسنيل ةملية التخطي  المساة ة ةلى تخفيض التكاليك 

 .التاسيا و التطويت
ة م مي ما  بل نظام المعلومات التسويقي يساة  ةلى تاقي المنتجاتتطويت هال فتاسيا و

ةلى  ي ة أجوبالتالي يمكننا ما ا تتاق أمواق و الابتكارات التسويقية أتنافسية للم مسة 

 مستو،.

 في تنمية مستوى الإبداع التسويقي. ةالمطلب الثاني: دور المعلومات التسويقي

تة    فتمنتوجا أو أملو  تسويقي أو أملوبا تكنولوجيا  يعبت الإب اه ةا إد ا   

 ب اهماا أما يعبت ةا أل تطبيم صناةيا تجار  أو تنظيمي ل أتشاف والابتكار. والإ
يمي يكون في أبكا  مختلفة ويشمل مياديا مختلفةا فنج  الإب اه التكنولوجيا التنظ

 والتسويقي.
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ع  الا  ي تاهاعالا في تنمية الإب اه في الو ت الو   أان لنظام المعلومات التسويقي دورا ف

  للم مسةا وهاا ما    التسويقية الابتكارات أثح  الم بتات المنمة ةلى مستو، 
تعتبت  التيواأتشافاته وأباايه وامتخ اماته التي تخص أل ما يتعلم بتكنولوجيا المعلومات 

التي اد وتا  والخ مات في الا تصأنموذ  تقني ج ي  ي يت ةلى تسييت ومتا بة أنظمة الإن

ة أنظمتعتم  ةلى مجموةة متتابطة ما الاأتشافات المعمقة في الاوامب الالكتتونيةا و
ة في لنفقالاتصا  ةا بع  مما يسمح ما تخفيض تكاليك التخ ياا المعالجة والا تصاد في ا

 نف  الو ت. ويتاقم هاا ما     العناصت التالية: 

 أولا: تخفيض الو ت.
أانت معالجة المعلومات التسويقية ما بيا المنام المتبعة للإدارة أيا أانت تكلفنا و تا   

 رية حيثلإدامعتبتا لإنجا  هال المنام ومع بتو  تكنولوجيا المعلومات منلت ما العمليات ا

مكان لإح باجعلتنا  لية مما  لص ما و ت إنجا ها إلى ح  لم يتصورل العقل البشت ا اذ أصب

ا  هال إرم ا  الم ييا ما العمليات في الثانية الواح ة وبصفة د يقة ج اا إضافة إلىإنج
تصا  ل الاالمعلومات إلى مناطم تبع  الآلاف ما الكيلومتتات وهاا     يواني  ليلة بفض

 ةا بع .

 .يانيا: المتونة

 نان فق اي أو ما المعتوف ةا بعض الآلات أن امتعمالنا ما ود أ  تشليلنا للقيام بعمل    

 ةك  تكنولوجيا المعلومات التي تتع د امتعمالاتنا بتع د الاحتيا  لنا.
 

 

 
 

 

 يالثا: رفع الإنتاجية. 

يث حوفعا   جي     تعمل تكنولوجيا المعلومات ةلى رفع الإنتاجية إذا تم امتعمالنا بشكل     
 ة ونوةية.أننا ماهمت في تطويت بعض الوماهل الإنتاجية التي أةطت  ف ة أمي

م مسة بال ولناا يكون نظام المعلومات التسويقي    ماهم في تنمية وتطويت مستو، الإب اه

لي فنو التابتتبعه وإدراجه لكل المستج ات التي تا ث ةلى مستو، تكنولوجيا المعلوماتا وب
ا سودهلتي تللم مسة ويمكننا ما ا تتاق الأمواق ا الابتكارات التسويقيةينمي بالك مستو، 

 المنافسة الاادة.

 في تنمية مستوى المهارات. ةالمطلب الثالث: دور المعلومات التسويقي

في ظل ا تصاد المعلومات أصبات الم مسة مبنية ةلى  اة ة معتفيةا فالاضارة   

ل ن هاالتي أصبات تعتف بات  المواهبا لأالقادمة تشمل ةلى المعلومات والمنارات 

ماتأة ة الية إلى نتاهج ةا طتيم امتل   المنارات وهي القوالأ يتة تاو  المادة التماد
ا ةلين ا يافسللم مسة والقوة ال افعة لامتتاتيجيتناا وبالتالي أ  م مسة تتي  مواجنة المن

ت لمعلومااظام بامتل   مفاتيح المنارات التي ما أهمنا المعتفة الأداهيةا وهنا يكما دور ن

 .طويت المعتفة الأداهية بالم مسة التسويقي حيث يساهم أثيتا في ت
لق  أد، نظام المعلومات التسويقي أونه مجموةة متكاملة ما الوماهل  التشخيص الوظيفي  

المعلوماتية والموارد البشتية إلى اأتشاف وتاليل التشخيص الوظيفي وأل ما يتعلم بها أ  



التسويقية في تفعيل الابتكارات التسويقيةدور جودة المعلومات الفصل الثاني:   
 

63 
 

 وبالتالي امعتفة الوظاهك القوية بالم مسة 

رات لمناص يمكا امتنباط المنارات الموجودة بالم مسة و اصة مننا اما     هاا التشخي
 المتمي ة وهي  ابلة للقياس.

جملة  بت ةافالمنارات اليوم هي وميلة تستعملنا الم مسة لمواجنة المنافسة أوننا تع

ت ي وية والتي    تكون في بكل منارا الكفاءات والمعارف والتجار  التي باو ة أفتادها
 جيا وفينولوالعما  أو في بكل   رات يتمكا ما   لنا الفتد ما التاكم في التك يتمتع بنا

 باهننااا و الإجتاءات الإنتاجية وفي أل الع  ات المبنية مع ال ما بيا الم مسة وموردين

 ا:وبالتالي مساة تنا ةلى الوصو  إلى بعض النقاط الايجابية والتي ناأت ما بينن
 مواق ج ي ة.إمكانية ال  و  إلى أ- 

تسعيت ال وأج لمنت: الابتكار في امثل تسويقيةال اتنا الابتكار_ وتا ي  المجالات التي يكما في
 و التو يع.أ جأو التتوي

 تا ي  طبيعة التكنولوجيا المستعملة وطتق العمل والإنتا .- 

 .العمل ةلى تطويت رو  المس ولية- 
 

 

 
 

 في تحسين مستوى اليقظة. ةالمطلب الرابع: دور المعلومات التسويقي 

 في ظل التاولات البيئية الج ي ة التي تعيشنا الم مسة ايت الان فاه القو  ناو  
ولمة ظل ة وناو الباث المستمت لأنشطة ذات  يمة مضافة  ويةا وفي الابتكارات التسويقية 

ح بالأمواق وأثتة المعلومات ومصادرها أصبات المنافسة بيا الم مسات حادة حيث أص

ومات لمعلاما الضتور  ةلى الم مسة أن تتيقظ لبيئتنا وبصفة داهمةا وهاا ما يكفله نظام 
 التسويقي.

إن ما أهم تا   تواجنه الم مسة اليوم هو التاكم في تسييت المعلومات وأيفية تنمية  

 وهاا ما تتكفل به اليقظة. الابتكارات التسويقيةوتطويت 
صو  ةلى معلومات بالا سنا بتنامجا لتطبيم اليقظةوما المنم أن تاقم الم مسة لنف 

 .ونظتا لكوننا أداة فعالة لتطويت جانب ما الم ايا التنافسية للم مسة ةتسويقي

 أولا: م ايا اليقظة التنافسية للم مسة.
 1ما أهم الم ايا التي تاققنا اليقظة التنافسية للم مسة ناأت:

 المعتفة المعمقة للأمواق والمنافسة. -1

 جل طت  منتجاتنا و  ماتنا المبتكتة في السوق.أاأتسا  مو ع  وة ما  -2
 الاصو  ةلى مورد وافت ما المعارف والخبتات. -3

 الجي ة لااجيات ال باها متجابةالاضمان  -4

 يانيا: اليقظة التنافسية أثداة لتنمية المي ة التنافسية.  

ايجابيا ةلى الم مسة وةلى نشاطنا.    ي يت السيت الاسا لعملية اليقظة التنافسية  

كارات و يادة الابت حيث تساة  اليقظة التنافسية ةلى الباث والتطويت وةلى اتخاذ القتارات

                                                             
 1- http://www.veille-e.com./page veille. Hthm.           12/03/2007يوم الاينيا          
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 التسويقية

مع  طابمأما تضيك للمعلومة  يمة ناتجة ةا تاليل هال الأ يتة وامتختا  مننا نتاهج تت
 حاجات الم مسة.

   2نافسية أن تنمي الع ي  ما م اياها التنافسية مثل:وتستطيع الم مسة ما     اليقظة الت

 * التسييت الجي  للو ت في أل نشاطاتنا. 
 * التوصل إلى حل المشاأل بصفة متيعة.

 ا.* الوةي في اتخاذ القتارات التاسيا ال اهم في ة  اتنا مع  باهننا وموردين 

 * التاسيا المستمت في السلع والخ مات. 
 جملة ما تسمح به اليقظة التنافسية للم مسة: وبالتالي فان ما

 تطويتها وأاا الافاظ ةلينا. و الابتكارية * الباث ةا المي ات  
 * الفنم الجي  للتليتات الااصلة في بيئتنا. 

ما دا  تنظيما تطلب* التنب  والتخطي  لتا ي  التسييت اليوميا  وبالمقابل فاليقظة التنافسية ت 

 يتمثل في:
ب لمنامةمل مستمتة ومتكاملة لجمع المعلوماتا معالجتنا ونشتها في الو ت ا مننجية - 

 للشخص المنامب ولاتخاذ القتار المنامب.

نه  فتيم ةمل متخصص يبت  فيه المتيقظ لعنصت أمامي في المجموةة والا  يتطلب م - 
دل ةا إبعاأن يكون فضوليا وياسا الباث ةا المعلومة والتعامل معناا واحتتامه للقانون ب

 أل ما هو غيت مبا  لتاقيم ةمله.

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

                                                             
 

. ماأتة لتنافسية في المؤسسات الجزائرية وأثرها في تضييق نطاق السوق المحليضعف الميزة ابلعي   ميا. -2   

.64. ص2005-2004ليسان امالية . المتأ  الجمعي بالم ية   
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 خلاصة الفصل:

لنقاط اإلى  بع  تطت نا في ه ا الفصل إلى الابتكار التسويقي في مجا  المنتجات توصلنا
 التالية:

 و التي كامنةيعمل الابتكار التسويقي بخ ف التسويم التقلي   ةلى تلبية الااجات ال -1
نتجات م يم مستنلكيا في التعبيت ةننا أو يخافون ما التعبيت ةلينا ما     تقلا يق ر ال

تجات ل المنج ي ة لتجسي  ها ابتكارات تسويقية  لىإج ي ة تشبع هال الااجاتا و    ناتا  

 .لجار ذا ما تم ذلك فان هال المنتجات ت  ل ضما فئة منتجات الابتكار اإالج ي ةا و 
و ةمل كار في مجا  التسويم ةلى أنه ةملية ولي  تصتف أن ينظت إلى الابتأيجب  -2

في  تكاريتتتب ةا هال النظتة أن الابتكار التسويقي يمت بمتاحل مثله مثل أ  ةملية اب

كتة يم الف مجا  ا تا ويعتف الابتكار ةادة ةلى أنه ةملية ذات متاحل مختلفة يب أ مع  لم
 تنفياها وتطبيقنا يم الانتشار.

قيةا لتسويار التسويقي وضع أفكار ج ي ة أو غيت تقلي ية في الممارمات يعني الابتكا -3

ما ق ا وإنتج فوهو بالتالي لا يقتصت ةلى متليت واح  ما المتليتات التسويقية الأربعة أالمن
يقي لتسوينصب ةلى أ  ةنصت ما العناصت الم يج التسويقيا ولا يمكا أن يقوم الابتكار ا

يت  ء أبجما المتطلباتا أيا تلعب الإدارة دور منم في توفيت إلا ما     توفت مجموةة 

ي فق  سويقما هال المتطلباتا وغيا  أح  هال المتطلبات    يعيم  يام لي  بالابتكار الت
 وإنما أ  ابتكار   ت دا ل الم مسة.

لى ة ي ة يمكا الابتكار التسويقي في مجا  المنتجات الم مسة ما تق يم منتجات ج  -4

ا منظور تسويقيا ولق  أفت ت أوةية الفكت التسويقي والإدار  مجموةة م الأ ل ما
راتنا و   الأماليب والإجتاءات الا  يمكا الم مسة أن تختار ما يتنامب مننا مع حاجاتنا

   .لتق يم منتجات ج ي ةا حيث تقلل ما احتمالات فشل المنتجات الج ي ة
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 سةلمؤساالتسويقي في الفصل الثالث: دور جودة المعلومات التسويقية في تفعيل الابتكار 

 مقدمة الفصل:

في ظل تحديات متغيرات بيئة الأعمال وكذا المتغيرات السريعة التي تشهدها  

مؤسسات اليوم أضحى من الضروري على جميعها المواكبة و الاطلاع على آخر 

تجدات الحاصلة في المحيط الخارجي فنجد أن وظيفة التسويق تجاوزت تسويق المس

الثالث: دراسة وتحليل دور جودة المعلومات التسويقية الفصل 

 في تفعيل الابتكار التسويقي في مؤسسة موبيليس .

 ث و التعريف بميدان الدراسة.منهجية البحالمبحث الأول: 

خدمات المؤسسة و بيئتها التنافسية. المبحث الثاني: مزيج  

                          تفسير النتائج وفق الفرضيات.المبحث الثالث: 
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المنتجات وذلك لاهتمامها بتسويق الأفكار والخبرات والكفاءات سعيا منها للوصول إلى 

كسب ولاء المستهلكين، ولهذا قمنا بتسليط الأضواء على واقع نظام المعلومات التسويقي 

في المؤسسات الجزائرية، إذ بعد الانتهاء من الدراسة  بالابتكارات التسويقية وعلاقته 
النظرية، وحتى نتمكن من إثراء دراستنا وجعلها  ذات قيمة دعمناها بدراسة ميدانية لإسقاط 

المنظور النظري على المؤسسة محور الدراسة، والتي  تمثل أول مشغل للهاتف الـــنقال في 
 الجزائر ألا وهي شركة موبيليس.  

 نقال،جزائر و مازالت تشهد تطورات كبيرة و سريعة على مستوى الهاتف الشهدت ال

 ي الخاملمحلهذا القطاع الذي فتح حديثا في الجزائر و أصبح يساهم بنسبة مهمة من الناتج ا
إلى حوالي  2006% و إزدادت في سنة 2.99إلى  2005فيفري  15التي وصلت في 

ت لمواصلاد و اابعة للدولة التي عرفت سابقا بالبري%، و قد كانت البداية مع الشركة الت5.20

رية جزائو التي تعرف الآن باسم اتصالات الجزائر بفرعها موبيليس، ثم انفتحت السوق ال
م ليكوإلى الاستثمار ليدخل المستثمرون الأجانب و أول مستثمر كان شركة أوراسكوم تي

طنية الو في الهاتف النقال شركة المصرية بفرعها جازي، و بعد ذلك دور المتعامل الثالث

لكية للاساللاتصالات الكويتية بفرعها نجمة وبهدف إثراء المعلومات حول مجال الاتصالات 
كة الشرتطرقنا و توجهنا إلى شركة موبيليس المختصة في مجال الاتصالات قصد التعريف ب

 و أخذ بعض المعلومات و تطورات التي حصلت للشركة.

 

 

 

 

 

 

 ل: التعريف بمؤسسة الدراسة و منهجية الدراسة.المبحث الأو

ق في لتسويو تعتبر موبيليس من الشركات الهامة في السوق الجزائرية التي تعتمد على ا

ل إدارة منتوجها، كونها شركة منافسة في السوق وتتنافس مع شركات معروفة في مجا

لهاتف مة امتعامل في خد الاتصالات، و لها خبرة عالمية في هذا المجال، و باعتبارها أول
 النقال في الجزائر و تطبق تكنولوجيات عالية ذات جودة تقترب من العالمية. 

 المطلب الأول : أدوات الدراسة و التحليل الاحصائي.

 أولا: أدوات الدراسة.
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ديدة منتجات الجوهي من بين وسائل الدراسة المستخدمة لمعرفة ألية الابتكار ال :ـ المقابلة 1

قد تم ، و ستراتيجيات التي تتبعها المؤسسة في ذلك  و ماهي العوائق التي تواجههاأي الا

ت لمقابلاهم اأإجراء مقابلة   مباشرة مع المسؤولين  والموظفين بفرع موبيليس قالمة  وكانت 
لهذه  وكلةالمباشرة مع رئيس مصلحة التسويق باعتبار أن عملية تقديم المنتجات الجديدة م

تى ر  حويقها  وقد تم طر ح عدة أسئلة في هذه المقابلة وكانت في شكل حواالمصلحة لتس

ئلة ا أسنضمن الحد الأدنى من صحتها، باعتباره أنه قد لا يتم إدراك القصود منها وأيض
 محرجة عند صياغتها  وقد تم تجنب ذلك.

ضوع محل وهو إنشاء استمارة تحتوي على واجهة تم فيها التعريف بالمو :الاستبيانـ ـ 2 

خص تعية الدراسة و تقدم المحاور المدروسة في الفصلين السابقين مرفوقة بعدة أسئلة فر
 يساعد على دقة المعلومات المحصلة عليها من طرف و هذا الاستبيان موضوع البحث

 المؤسسة.
 ثانيا :أدوات التحليل الاحصائي المستعملة:

مارة ، ن الاسئلة المطروحة في الاستوهذا لمعرفة نسبة الاجابات ع ـ النسب المئوية:1
 والنسب المئوية للمبيعات الشركة .

ن :وهو نظام احصائي يساعد ايجاد المتغيرات الاحصائية م19SPSS_نظام الاحصائي 2

 خلال الاستمارات.
 

 

 
 

 

 المطلب الثاني: أسباب اختيار الميدان للدراسة.

 تم اختيار ميدان الدراسة لأسباب التالية:
في  مؤسسة موبيليس كنموذج للمؤسسة وطنية تعمل في قطاع الخدمات الاتصال ـ تعتبر1

ي ، أ ظل منافسة شديدة مع المنافسين من المؤسسات الوطنية العمومية ومؤسسات أجنبية

 ا منيكون للتسويق و الابتكار فيه أهمية كبيرة بين المنافسين من أجل كسب أكبر رض
في فليه إالمعروف أن أهمية الشيء تنبع من الحاجة  المستهلكين الحالين والمحلين ، ومن

 فما بالك إلىالمجالات التي لا تكون فيها المنافسة تذكر فإن الحاجة إلى التسويق تتناقص ،
 الحاجة إلى الابتكار فيه.

 ـ مؤسسة وطنية تغطي كل ربوع الوطن. 2
 ـ سرعة تطور الشركة الملحوظ. 3

 نا في إعطائنا معلومات تفيدنا في البحث.  ـ شركة ذات ريادة في السوق تساعد4
 ـ تكسب عمال مؤطرين يسهلون علينا عملية البحث .5
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 المطلب الثالث: تعريف مؤسسة موبيليس.  

ة كمؤسسة  تابعة للدولة الجزائري 2003موبيليس في أوت من سنة  مؤسسةظهرت 

ج د 100.000.000في ميدان الاتصالات للهاتف النقال ذات أسهم برأس مال يقدر بـ : 
اتصالات  مؤسسةدج لكل سهم، و هي تابعة  100.000سهم بقيمة  1.000مـوزعة على 

عرض تلتي الجزائر التي تعتبر المسؤول الأول و الأخير في مجال الاتصالات في الجزائر ا

نة مكا على زبائنها مجموعة واسعة من الخدمات المقدمة وبجودة عالية، و تحتل موبيليس
ل، تصامجال الاتــصالات في الجزائر باعتباره المتعامل الأول في مجال الا مرموقة في

 التي قسمت. مؤسسةحيث أن موبيليس هو الاسم الجديد لهذه 

ريد في الأم لكل تعاملات الاتصال و الب مؤسسةالبريد و المواصلات هي  مؤسسةإن 

ة إلى  خيرهذه الأ ارتأتد الجزائر و مع تطور التكنولوجيات و اتساع رقعة الاتصال و البري

 إلى فرعين و هما: مؤسسةإصدار أمر تقسيم 
 

 
 

من  تصالو هي المسؤولة عن عمليات الاتصال في الجزائر سواء كان الا :اتصالات الجزائر
 الثابت أو النقال.

 و هي المسؤولة عن كل عمليات البريد في الجزائر.: بريد الجزائر

زائر يعتبر قديم نوعا ما حيث كان أول ظهور و إن ظهور الهاتف النقال في الج 

رسال دون ، كان يعتمد على شبكة محلية للبث و الإ1997للهاتف النقال في الجزائر في سنة 

 استعمال بطاقة السيم، أي بواسطة رمز يدخل في الجهاز ليصبح في عملية إرسال و
اسم برفت عت،و هي التي استـــقبال الموجات و الذي يحمل رقم كان يشبه رقم الهاتف الثاب

(NMT) Nordic Mobil Telephone 

ثم تطورت الشبكة و أصبحت بواسطة تكنولوجيا الأقمار الصناعية،و اتصالات   

ي الت  General System Mobile (GSM)اللاسلكية في شبكة العالمية للهاتف النقال 
رفت ت و عالهاتف الثاباستعملت بطاقة السيم تحمل رقم خاص بها الذي أعطي له تفرقتا عن 

 باسم:  

(AMN) Algérienne Mobile Network 

إلى فرعين صغيرين كل فرع يهتم بمجال تخصصه، و  مؤسسةهر تقسيم ظ ثم بعدها 
 اتصالات الجزائر، التي تحتوي على فرعين هما: مؤسسةظهرت 

 Algérie Télécom (Fixe)   اتصالات الجزائر للهاتف الثابت *
 موبيليس للهاتف النقال ر* اتصالات الجزائ
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 .Algérie Télécom Mobile (Mobilis GSM)   

التأخر التي كانت فيه و أرادت تعقب الزمن بواسطة  مؤسسةو لهذا الغرض أدركت  
ني ت بتبكبر الشركات في عالم الاتصال و قامـأالشراكة التي قامت بها             مع 

 لشركات مثل:التكنولوجيات الحديثة، و نذكر أهم هذه ا

 .HUAWEI)(، وهاوي و إل.تي.أو. الصينية ERICSSONإريكسون السويدية )    
ZTE.) 

لى مليار دينار ع 6.5اتصالات الجزائر طرحت قرضا سندي بقيمة  مؤسسةأن  كما

ي شكل سندات بنكية موجهة للشركات، دخلت بها بورصة القيم كأول متعامل جزائري ف

لة توجه عملية التوسع خاصة فرع موبيليس لأنه في مرحالاتصالات يدخل البورصة، وس
 النمو و أمام منافسين عالميين.

م الماضي مليار دولار مقارنة بالعا 2.5تحقيق رقم أعمال يصل إلى  مؤسسةكما تريد 
 مليار دولار.  1.4الذي حققت رقم أعمال يقدر بـ: 

م الأ مؤسسةير في موبيليس تطورا ملحوظا منذ التقسيم الأخ مؤسسةو قد تطورت 
ات حيث أصبحت تعرف جيدا معنى التقدم التكنولوجي و المنافسة واهتمامها بالمعلوم

رص التسويقية وإبداعها في الاعلانات التسويقية وهذا واضح من خلال اقتناصها للف
 التسويقية وزيادة أرباحها.

اء أرج كافة وتملك شركة موبيليس عدد من الموزعين المعتمدين لتوزيع منتجاتها في

 زعينالوطن حيث إن كل موزع يعين منطقة نشاطه التي يوزع فيها، و يتمثل هؤلاء المو
 في:

 Touts les Actels 
 Algérie Poste 

 Assilou.com 
 GTS Phone 

 Anep Messageries 

 Algérie kA 
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 المطلب الرابع: الهيكل التنظيمي.

 الهيكل التنظيمي للموبيليس.
ح يوض و  اطات و عمليات التجاريةـمة من حيث النشــموبيليس على إدارة منظ تعتمد شركة

 الشكل التالي الهيكل التنظيمي لشركة موبيليس.

 الهيكل التنظيمي لموبيليس:  (:12رقم) الشكل

 

. 2014أفريل  15المصدر: المديرية الجهوية لولاية قالمة 

 رئيس المدير العام

استشارات  استشارات تطبيقية

 قانونية

 إدارة العلاقات العامة

إدارة الموارد 

 البشرية

ة المالية و إدار

 المحاسبة

 مديرية التجارة

و التسويق   

 الإدارة التقنية

 إدارة التوظيف

 نظام المعلومات

 إدارة المشاريع

 المراجعة

والتدقيق   

 الجودة

، ةاستشارات المراجع

 د، الموارةالمالي

 البشرية، التقني.

 إدارات جهوية

(08)  

 إدارة جهوية

(01)  
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 ظيمي:ـ شرح الهيكل التن

هو الشخص الذي يعطي الأوامر و هو المسؤول الأول عن كل  *رئيس المدير العام:
 تطورات الشركة.

تتكون  ا، وهي التي تهتم بمختلف نشاطات الإدارة و المسؤولة عنه * استشارات التطبيقية :
 من:

 سويقإدارة التسويق و التجارة: هي المسؤولة عن كل معاملات التجارية و ت 

 الخدمات.
 .إدارة التوظيف: تتكفل بالتوظيف و مراجعة الطلبات 

 .نظام الإعلام: تتكفل بنظام الإعلام في المؤسسة 

 .الإدارة التقنية : هي المسؤولة عن نظام التقني في الشركة 
 الإدارات الجهوية: تعتبر كإدارات مسؤولة عن مجموعة من الولايات، و 

 قية.توجد ثمانية إدارة جهوية للاستشارات التطبي
 ن:هي التي تتكفل بالأمور القانونية للشركة، و تتكون م* استشارات القانونية:  

 .أدارة المشاريع: هي المسؤولة عن تسيير و مراقبة المشاريع الشركة 

 .المراجعة و التدقيق: تتكفل بمراجعة مختلف أنظمة التسيير 
 .الجودة: هي المسؤولة عن جودة الخدمات للشركة 
 :تتكفل بكامل الاستثمارات التي تخص الشركة، و تتكون من مارات:* إدارة الاستث

 خليا أوة داإدارة العلاقات العامة: هي التي تتكفل بالعـــلاقات العـامة للشرك 

 خارجيا.

 ة.إدارة الموارد البشرية: هي المسؤولة عن العمال و تركيب نظام الشرك 
 في  اسبةع المالية و المحالإدارة المالية و المحاسبة: التي تتكفل بالمشاري

 الشركة.
 ة إدارة الجهوية: تختص بالتسيير في بعض الولايات، و توجد إدارة جهوي

 واحدة خاصة بالاستثمارات.

 
 

 

 
 

 

 
 الهيكل التنظيمي لمديرية التسويق: : ( 13)  رقم الشكل رقم شكل

 

 مديرية التسويق
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 لغ ي يبلحة البيع: تختص ببيع الخدمات موبيليس و تظم نقاط البيع لموبيليس و التمص
 نقطة. 6000عددها 

 التي مصلحة الخدمات: و التي تظم نقاط الخدمات المتوفرة عبر التراب الوطني و 

 وكالة. 53يبلغ عددها 
 :و هي المصلحة التي تراقب الأسعار و تحدد جزء من أسعار  مصلحة التسعير

موبيليس، السوق )  مؤسسةدمات ويتدخل في تحديد سعر موبيليس كل من: الخ

 المنافسة(، سلطة الضبط.
 :ظم:تو هي التي تتكفل بتوزيع خدمات موبيليس إلى المستهلك و  مصلحة التوزيع 

 التوزيع المباشر: بواسطة الوكالات التجارية. -1

 .موزعين 6يبلغ عددهم  التوزيع الغير مباشر: بواسطة موزعين معتمدين و الذي -2

 

و  هلاك: هي المصلحة التي تراقب نوعية و جـودة الخدمات المقدمة للاسـتمصلحة الجودة
 التي تعدل على الأخطاء.

التي  والإشهار و الإعلان  و هي المسؤولة عن ترويج الخدمات و عملية مصلحة الترويج:

  Avenir Décoration.تتعامل مع مؤسسة خاصة بهذا النشاط و هي 
أو  و بهذا نرى أن الشركة تعتمد في نظامها و هيكلها التنظيمي على كل عناصر

  المديريات الهامة في تسيير شركة من النوع الذي يفرض مكانته في السوق.

 التنظيمي لإدارة موبيليس بولاية قالمة.الهيكل  : (14شكل ) 
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 .2014أفريل 15المديرية الجهوية لولاية قالمة المصدر:

 

 

 

 

 

 خدمات المؤسسة وبيئتها التنافسية. الثاني:المبحث 

موبيليس بخدمات متنوعة و مختلفة تتناسب مع التقدم التكنولوجي، و  مؤسسةتتميز   

عض بمن  المنافسة الحرة المتواجدة في السوق الاتصالات الجزائرية، و مع ذلك فهي تشكي
ذا و نا هطرق إلى هذه الخدمات في مبحثالنقائص التي تعتبر مهمة لدى المستهلك، وسوف نت

 موبيليس. مؤسسةالإشارة إلى أهم مميزات 

 خدمات المؤسسة ) موبيليس(.المطلب الأول: 

 إظهار رقم المتصل(Clip)Présentation du Numéro حيث يمكن لمستعمل :
رقم  موبيليس معرفة الشخص الذي يتصل به بواسطة هذه الخدمة التي تمكنه من رؤية

 ل.المتص
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 إخفاء الرقم(Clir)Appel Masquéيمكن للمتصل من موبيليس إخفاء رقمه وعدم : 

 إخفاء مؤقت للرقم(. #31#إظهاره لدى اتصاله بشخص أخر )

 الرسالة الصوتيةMessagerie Vocale تمكن هذه الخدمة من تحويل و تسجيل :
وي تحت فك.. والمكالمات في حالة عدم وجودك، خارج مجال التغطية، حالة إقفالك لهات

 رسالة صوتية. 20العلبة الصوتية على 

 الاتصال المزدوج Double Appelمتين : يمكنك بواسطة هذه الخدمة من استقبال مكال
جعل  في نفس الوقت، أي في حالة اتصال بشخص واحد تستطيع استقبال مكالمة أخرى و

 احد المتصلين في حالة انتظار.

 تحويل الاتصال Renvoi D’appelته مكن هذه الخدمة المستهلك من تحويل اتصالا: ت
 مة.مكال إلى هاتف أخر مهما كانت صفته) نقال أو ثابت( و هذا ضمانا من عدم ضياع أي

 المحاضرة الثلاثية Conférence A Trois تمـكن هذه الخـدمة المستـهلك من : 

 الاتصال بثلاثة الأشخاص وتكلم معهم في نفس الوقت تماما كالمحاضرة.
 مكالمات الدوليةالAppel Internationauxك إلى : تسمح هذه الخدمة باتصال المستهل

 مختلف الدول سواء هاتف الثابت أو النقال في أي وقت يريده.

 غيل.ى تشملاحظة: كل هذه الخدمات متوفرة في موبيليس و هي خدمات مجانية و لا تحتاج إل
 بالإضافة إلى خدمات أخرى تتمثل في:

 يرةالرسالة القص(Small Message Service)SMS:  تمـكن المتــصل من إرسال 

 حرف. 160رسالة صغيرة إلى شخص آخر حيث لا تتعدى الرسالة 
 الرسالة المصورة(Multimedia Message Service)MMS و هي خدمة :

 جديدة ضمتها موبيليس ليستطيع الزبون من إرسال صوت أو صورة أو لقطات من

 س الشبكة.فيديو إلى زبون من نف
  الرسالة المحسنة(Enhanced Message Service)EMS تسمح بإرسال رسالة :

 محسنة صغيرة إلى شخص آخر مكونة من شعار أو رمز أو دليل أو صور صغيرة.
  نظامGPRS :(Global Packet Radio Service)  يتمثل في نظام جديد أفضل

 .Kbit/Sec 40اتالذي يتميز بسرعة تحويل المعلومبعشر مرات و  GSMمن 

  نظامEDGE هو نظام جديد أدخل حيز التنفيذ مع تكــنولوجيا نظام :UMTS  و
و يسمح بتحويل المعلومات مرتين أسرع  UMTSو GPRSالذي يتمثل كوسيط بين 

 .Kbit/Sec GPRS 144من  

 نظام الانترنيت Netاقع : الذي يسمح للزبون بالدخول عبر جهاز النقال إلى مو
 تحميل صور، رنات، فيديو، العاب،...و غيرها.الانترنيت و 

 نظام(Warless Application Protocole)Wap   الذي يسمح للزبون من :

يد إلى زبون آخر أو الدخول إلى صندوق البرE-mail إرسال رسالة اليكترونية 
 الاليكتروني الخاص به.

  نظام إرسال الصورة عبر الهاتف(G3)Visiophoneدمة من : تسمـح هـذه الخـ

مشاهدة الشخص الذي تكلمه عبر الهاتف من مكان اتصاله بالصوت و الصورة 
 .UMTSوبفضل نظام 
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  الفاكسFaxتف :  يمكن للزبون موبيليس بإرسال فاكس بواسطة نقاله نحو أي ها

 فاكس آخر لدى شخص آخر.

  داتاDataن شبكة :  تمكن الزبون بإرسال معلومات متوسطة  الحجم إلى زبون آخر م
 موبيليس.

  تغيير الرقمChangement de Numéro D’appel يتمكن الزبون بواسطة هذه :

 (.دج 2340ك مع دفع مستحقات )ـالخدمة من تغيير رقمه و هذا بطلب منه في ذل
  تغيير البطاقةChangement de Titulaireيمكن للزبون من استرجاع بطاقة : 

قات ضياعها و ذلك بدفع المستحالسيم و هذا من جراء سرقة، حدوث عطب بها، أو 

 دج(. 1170اللازمة )
 الرومينغRoamingوطني   : أي تلقي المكالمات و الرسائل القصيرة خارج التراب ال  

 و تتوفر هذه الخدمة بتقديم طلب إلى من إحدى وكالات موبيليس 

 ليس خدمة كلمني: تسمح هذه الخدمة للزبائن بالاتصال بعدد من المشتركين موبي
 xxxxxxx06#*606طة رسالة "كلمني" و هذا حتى لو لم يتوفر لديك رصيد *بواس

OK. 

  الفاتورة المفصلةFacture Détailléeيمكن للزبون أن يتحصل على فاتورة : 
لكه و ( تمكنه من مـعرفة كل ما استهMobilis Ligneمفصلة لخدمة الدفع عن بعد) 

 نوع المكالمات التي قام بها.

 نيةالفاتورة الاليكتروFacture Electroniqueة : التي تمكن الزبون من معرف
قم رمستحقاته بالدخول إلى موقع موبيليس الاليكتروني، و ادخار رقم هاتفه و 

 الفاتـورة في خانة الفاتورة.
 وعن مميـــزات خدمـــــة موبيليــــس: 

  و هي نظام هاتف  2004ديسمبر  15تنفرد موبيليس بخدمة جديدة ضمتها في
 Universel Mobile Télécommunication(UMTS)تصال العالمي للا

System 

  يوم على عكس المتعاملين الآخرين. 70موبيليس أطول مدة سماح تقدر بـ 
 .التسعيرة بالثانية بعد الدقيقة الأولى 

 وعن الأرقـــام الخاصــــــة بالمؤسسة:

 100.مركز الخدمات : 

 111*( رقم 14*111: إعادة التعبئة، أو )#لبطاقة التعبئة 

 123.البريد الصوتي : 
 222*( 222: معرفة الرصيد# .)مجانا 

 505.خدمة تشغيل البطاقة: 

 666 خدمة الزبائن دفع البعدي :Postpaid. 
 888 المسبق  دفع الزبائن: خدمةPrepaid. 
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 . المطلب الثاني: سياسات المؤسسة التسعيرية و الترويجية

ه افس بعلى مزيج واسع من خلال الخــدمات المقدمة، التي تتن تتضمن مؤسسة موبيليس

رة في السوق الجــزائري مع شركات ذات سمعة عالمية متمكنة في مجال الاتصال مشهو

 ذات كفاءة عالية.
 :المزيج الخدمي و سياسة التسعير (1

 :_ خدمات الدفع المسبق1

 و تتكون من عدة خدمات وهي: 

 أ_ خدمة باطل:

 :يث باطل هو عرض جديد تقترحه موبيليس على مشتركي الدفع المسبق، ح تعريف العرض

 يليسيسمح بإجراء مكالمات وإرسال رسائل قصيرة مجانية وغير محدودة نحو شبكة موب
ب كل دج )باحتسا 500سا وذلك بعد كل تعبئة تزيد قيمتها عن 24سا/ 24و  7أيام / 7

 الرسوم(.

 :مزايا العرض  

 مكالمات و رسائل قصيرة sms   نحو شبكة موبيليس. 24سا/ 24و  7أيام/  7محدودة 

 .صلاحية غير محدودة 

 .تسعيرة موحدة نحو كل الشبكات 

  ثانية(. 30امكانية اختيار التسعيرة )بأقساط 

  خدمةGPRS. 

  الرسائل المصورة و الصوتيةMMS. 

 .المكالمات الدولية و خدمة التجوال الدولي   

 الخاصة بعرض باطل في الجدول التالي:  و يمكن توضيح أسعار المكالمات

 : أسعار المكالمات غير المجانية لعرض باطل5جدول رقم 

 ثانية30دج/ 4تسعيرة موحدة نحو كل الشبكات 

 smsسعر الرسائل القصيرة 

 نحو الشبكات الوطنية    

       نحو الخارج    

 دج 5

 دج 15
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 MMSو الرسائل المصورة و الصوتية  GPRSخدمة 

 التشغيل سعر 

 سعر الكيلو أوكتيKo  

  سعر الرسائل الصوتيةMMS 

 مجاني

 دج 0.20

 دج 10

 رقام موبيليسأ

  ( 123البريد الصوتي ) 

  ( 888مصلحة خدمة الزبائن ) 

 مجاني

 دج / للمكالمة 4

 .www.Mobilis.Dzس الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيلي :المصدر

 ب_ خدمة موبيليس كارت: 

 غير  السعر المناسب، مع صلاحية اختياربيليس كارت هو عرض يمكن من خلاله : موتعريف العرض

 زام.ي التأمحدودة وتسعيرة موحدة نجو كل الشبكات، بالإضافة إلى المكالمات المجانية وذلك دون 

  :مزايا العرض 

 .مكالمتان هاتفيتان مجانيتان يوميا 

 .صلاحية غير محدودة 

  إلى الامتيازات حسب الرصيد المتوفر. ضافةبالإتسعيرة موحدة نحو كل الشبكات 

  عرضGPRS. 

 الرسائل المصورة والصوتيةMMS  . 

 .المكالمات الدولية وخدمة التجوال الدولي 

 ويمكن توضيح تسعيرة هذا العرض في الجدول التالي:

 : تسعيرة خدمة موبيليس كارت6جدول رقم

 مدة صلاحية الرصيد الرصيد الأولي سعر التشغيل

 غير محدودة دج400 دج 500

 سا00:00سا إلى 22:00من  سا12.00سا إلى  00.00من  المكالمات المجانية

 دقائق 3 دقائق 3 موبيليسنحو 

 الدقيقة ثانية 30 الرصيد

 دج 499دج إلى 0من 

 دج999إلى  500من 

 دج1000أكثر من 

 دج5

 دج 4.5

 دج4

 دج 10

 دج9

 دج8

 سعر الرسائل القصيرة

 نيةنحو الشبكات الوط

 نحو الشبكات الدولية

 دج 5 

 دج 15

 GPRSالرسائل المصورة والصوتية و خدمة 

 سعر التشغيل

 سعر الكيلو اوكتي

سعر الرسائل المصورة و 

 الصوتية

 مجاني 

 دج 0.20

 دج 10

 أرقام موبيليس
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 (123البريد الصوتي)

 (888خدمة الزبائن)

 مجاني 

 دج/المكالمة 4

 .www.Mobilis.Dz ،لمؤسسة موبيليسالموقع الالكتروني  :المصدر

 :ج_ خدمة قوسطو

 يرة و: قوسطو عرض الدفع المسبق، يوفر أفضل تسعيرة للمكالمات و الرسائل القصتعريف العرض 

 2.99سعر يقترح عرض موبي بلوس بأقل تكلفة، و بهذا يسمح بإدخال والاتصال بالأرقام المفضلة ب

 دج لكل ثلاثين ثانية.

  :مزايا العرض 

 حية غير محدودة.صلا 

 .تسعيرة موحدة نحو كل الشبكات 

  أرقام مفضلة نحو موبيليس. 3إمكانية تشكيل 

 .إمكانية تسجيل الرقم المفضل نحو الخارج 

 .تسعيرة مميزة حسب ساعات اليوم 

 .اختبار التسعيرة بالثانية إبداء من الثانية الثلاثين لكل اتصال 

  خدمةGPRS  و الرسائل المصورة و الصوتيةMMS. 

 .المكالمات الدولية و خدمة التجوال الدولي 

 عيرة هذا العرض في الجدول التالي:سو يمكن توضيح ت

 : تسعيرة خدمة قوسطو7جدول رقم 

 مدة صلاحية الرصيد الرصيد الأولي الالتحاق

 غير محدودة دج150 دج250

 ساعات العمل و الدراسة ساعات الفراغ 

 ثا30دج/4 نحو قوسطو

 ثا30دج/4

 ثا30دج/ 4

 ثا30دج/6

 سعر المكالمة نحو الأرقام المفضلة

 نحو موبيليس

 نحو الشبكات الدولية

 ثا30دج/2.99 

 ثا30دج/6

 سعر الرسائل القصيرة

 نحو موبيليس

 نحو الشبكات الأخرى

 نحو الشبكات الدولية

 دج4 

 دج6

 دج15

GPRS-MMS 

 سعر التشغيل

 سعر الكيلو أوكتي

سعر الرسائل المصورة 

 MMSصوتية وال

 مجاني 

 دج 0.18

 دج8

 www.Mobilis.Dz الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيليس، :المصدر

 : تسعيرة الاشتراك في عرض موبي كونترول8جدول رقم 

 الاشتراك
 الاشتراك والرصيد

 الشهري
 نحو موبيليس

نحو المتعاملين 

 الأخرين

الرسائل 

 القصيرة المهداة

 شهريا 12+ دج/الدقيقة  9.5 دج 6.5 دج 1200 1200إشتراك 
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 2000إشتراك 

 3000اك إشتر

 5000إشتراك 

  8000إشتراك 

 دج 2000

 دج 3000

 دج 5000

 دج 8000

 دج 6

 دج 5.6

 دج 5.5

 دج 6

 الدقيقةدج /  9

 الدقيقةدج/  8.5

 الدقيقةدج /   8

 /الدقيقة دج 7.5

 شهريا 20+

 شهريا 30+

 شهريا 40+

 شهريا 50+

 .www.Mobilis.Dz ،وني لمؤسسة موبيليسالموقع الالكتر المصدر:

 د_  موبي بوست

  :تقديم العرض 

 .عدد كبير من الخدمات بكثير من الراحة 

 .عرض ممتاز خاص بالزبائن الحائزين على حساب بريدي الجاري 
 ي.يتم شهريا سحب قيمة مالية معينة انطلاقا من الحساب البريدي الجار 

  موبي بوست ثمرة شركات مؤسستي موبيليس و بريد الجزائر، وهو عرض يسمح

 لصيغ:ذه ابالتحكم في مصاريف الهاتف النقال و ذلك باختيار الصيغة المناسبة من بين ه
  دج شهريا. 1200الأخضر بسعر 

  دج شهريا. 2000الأصفر بسعر 

 دج شهريا.  3000الأحمر بسعر 
 200ج، د 100كن تعبئة بفضل بطاقات التعبئة لموبيليس و إذا تم استهلاك الرصيد، يم

 دج المتوفرة في السوق. 2000دج،  1000دج،  500دج، 

 :مزايا العرض 

 .دون ضمان ولا التزام 

 .إمكانية تعبئة الرصيد بفضل بطاقات التعبئة الدفع المسبق 

 .إمكانية اضافة الرصيد من شهر إلى أخر 
  الرسائل الصوتية والمصورةMMS مة وخدGPRS. 

 .المكالمات الدولية والتجوال الدولي 

 و يمكن تحديد التسعيرة الخاصة بهذا العرض في الجدول التالي:

 : تسعيرة عرض موبي بوست9جدول رقم 

 العرض
الاشتراك و الرصيد 

 الشهري

نحو شبكة 

 موبيليس

نحو الشبكات 

 الأخرى

الأخضر 
1200 

الأصفر  

2000 
الأخضر 

3000 

 دج 1200
 جد   2000

 دج  3000

 دج للدقيقة 8
 دج للدقيقة 7

 دج للدقيقة 6

 دج للدقيقة 12
 دج للدقيقة 10

 دج للدقيقة 8

 www.Mobilis.Dz ،الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيليس :المصدر

http://www.mobilis.dz/
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 د_ خدمات تكميلية 

 و هي عديدة ندكر منها: 

كارت"، "قوسطو"،  موبيليسيتمكن مشتركو عروض "*: 600_ قائمة خدمة 1#
و بكل سهولة مختلف خدمات  استخداموبي بوست"، و "موبي كونترول" من "م

و احد هإشتراكات الدفع المسبق، و ذلك بفضل القائمة التي تظهر بتشكيل رقم قصير و

#600.* 
لمشتركي الدفع المسبق أو البعدي من التعرف  644تسمح خدمة : 644_ خدمة 2

ال هاتف النقال مغلق أو خارج مجالمجاني على كل المكالمات التي تمت و كان ال

علم ت SMS التغطية، و بالتالي عند إعادة تشغيل الهاتف النقال يتم تلقي رسالة قصيرة
 عن:

 .رقم الشخص المتصل 

 .تاريخ و ساعة الاتصال 
 يزانيةمو هي خدمة للتعبئة الالكترونية تسمح بالتحكم بكل حرية في _ خدمة أرسلي: 3

، " كالرت"، "قوسطو" سموبيلينها كل من بحوزته خط " الهاتف النقال، و يستفيد م

ده أو ة رصيموبي بوست" أو " موبي كونترول"، وذلك بالتوجه الى أقرب بائع للقيام بتعبئ
 رصيد أحد أقاربه حتى و ان كان في الخارج.

ي ف: هي خدمة مجانية مدى الحياة تسمح بإرسال خمسة رسائل قصيرة _ خدمة كلمني4

صيد كثر إلى جميع مشتركي الدفع المسبق بموبيليس حتى ولو كان الراليوم على الأ
م #، وبعدها * متبوعة بالرقم الذي يتم الاتصال به، ث600#منعدما و ذلك بإدخال الصيغة  

 ".okالضغط على"

بئة : تمكن خدمة التعبئة الإلكترونية "راسيموا" لموبيليس من تعخدمة راسيموا -5
أخر مجانا و في أي مكان، وهذا العرض موجه الرصيد الشخصي أو رصيد شخص 

مة لا بد من وللاستفادة من هذه الخد  لجميع مشتركي الدفع المسبق أو البعدي لموبيليس
 توفر: 

 .حساب بريدي جاري 

 .خط الدفع المسبق أو البعدي 
 ملئ قسيمة الاشتراك لخدمة راسيموا لدى أحد مكاتب البريد. 

ن سا، موجهة لجميع زبائ24سا/24يطة و متوفرة : و هي خدمة جد بس_ خدمة سلكني6

مح الدفع المسبق لموبيليس )موبيليس كارت، موبي بيوست، موبي كونترول(، حيث تس
 40بين  بتحويل الرصيد مرتين في اليوم بشرط أن تكون قيمة الرصيد المحول تتراوح ما

 دج مع احتساب كامل الرسوم. 10دج و يقدر سعر التحويل ب  100إلى 

" SMS": و هي خدمة تسمح بارسال الرسائل القصيرة "SMSلرسائل القصيرة " _8
 الجزائرية و الدولية. GSMنحو جميع شبكات 

ل ي مكان و يستعمأهو عرض يسمح بالاستفادة من شبكة في  : و_ مفتاح كوبيكنكت9

 في جهاز الكمبيوتر النقال أو الثابت دون استحدام قرص مرن. بإدخاله
 :سياسة التوزيع (2
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زيع تعتمد شركة موبيليس في توزيع منتجاتها على طريقتين أساسيتين هما: التو

بلغ يلذي االمباشر و التوزيع الغير المباشر بواسطة وكالات تجارية و موزعين معتمدين و 

 موزعين. 6عددهم 

 أ_ التوزيع المباشر 

لي داختقوم المؤسسة بتعامل مباشرة مع الزبون حيث رأت أن بناء نظام توزيعي 

  خاص بها هو طريقة مرضية للوصول إلى أكبر عدد من الزبائن، و يتم هذا التوزيع
 52000ي وكالة تجارية و بواسطة حوال 116بواسطة الوكالات التجارية  التي يبلغ عددها 

 ف فهيو يلاحظ أن مؤسسة موبيليس تعتمد على سياسة التوزيع المكثنقطة بيع معتمدة ، 

لمدن لك اذبما في  استثناءء الوطن الذي يمثل سوق هذه المؤسسة و دون تنتشر في كافة أنحا
  ذات الكثافة السكانية المحدودة كالدوائر مثلا.

 ب_ التوزيع غير المباشرة 

المنتجات،  في هذا التوزيع إعتمدت المؤسسة على مجموعة من الوسطاء لنقل وتوزيع 
 م:هدين أنها تتعامل مع موزعين معتم و بالتالي تحررت تقريبا من تكاليف التوزيع، حيث

 Tous les actel  

 Algérie poste 

 Assilou.com 

 Gts phone 

 Anep messagerie 

 Algérieka 

 سياسة الترويج: (3
استخدمت مؤسسة موبيليس كل عناصر المزيج الترويجي إدراكا منها بأهمية و حتمية   

ج عملت على تحضير برام الترويج في إبراز صورتها و تعزيز تواجدها في السوق فقد

ين ترويجية عديدة بغرض إحداث الاستجابة المرغوبة من جمهور الزبائن مع الأخذ بع
فت الاعتبار خصوصية الجمهور الجزائري و الحملات الترويجية للمنافسين  و لقد كث

، اليةاعتمادها على بعض العناصر دون الأخرى لاعتبارات كثيرة أهمها الاعتبارات الم

 :الاتيالمؤسسة بالإضافة إلى أهداف أخرى، حيث تقوم سياسة الترويج على أهداف 

  _  الإعلان:1_4
تقوم المؤسسة بإبراز منتجاتها من خلال تصميم حملات إعلانية واسعة وبشكل مكثف   

 من خلال استخدام كافة الوسائل الإعلانية المتاحة منها:

لفزة علانية من خلال مؤسسة الت: لقد ركزت مؤسسة موبيليس حملتها الإأ_ التلفزة

ارة ت مختالوطنية بقناتيها الأرضية والفضائية و ذلك بتنظيم ومضات إشهارية في أوقا
زيد تيوميا في مدة لا  6ومضة ولا يقل عن  30تمس ذروة المشاهدة يصل عددها إلى 

ين، المؤسسة في ومضاتها الاشهارية المشاهير من الممثل استخدمتعن الدقيقتين, 

 لرياضيين، المقدمين.ا
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ها حملت المؤسسة في استخدمتها: وهي الوسيلة الثانية من حيث الأهمية التي بالإذاعة

عية الإعلانية حيث قامت موبيليس ببث حملتها الإعلانية من خلال القنوات الإذا

ريين، لجزائالجزائرية الثلاثة أهمها إذاعة البهجة ذات الصوت الواسع عند المستمعين ا
 ك علىكزت موبيليس ومضاتها الاشهارية في أوقات متصلة بنسبة المستمعين وذلفقد ر

 مستوى القنوات الإذاعية التي تتعامل معها. 

: إعلانات موبيليس حاضرة في الصفحات الوسطى والأخيرة في أغلب ج_ الصحف
خبر، الصحف اليومية والمجلات الشهيرة باللغتين العربية والفرنسية من أهمها ال

 وبصفة متناوبة وغير مستمرة. QUATIDIEN LEروق، الش

اللافتات  : وهي نوعان ثابتة والمتمثلة في الملصقات الجدارية،د_ الإعلانات الطليقة
ية لرئيسالتي تقوم المؤسسة بوضعها في الأماكن العامة والطرق الوطنية و الشوارع ا

في  لمتمثلةكة وايقة فهي المتحرذات الازدحام الكبير، أما النوع الثاني من الإعلانات الطل

 فنية الإعلانات الموجودة على السيارات، الشاحنات، الحافلات، وهي عموما ملصقات
 تجلب النظر وهو الهدف المرجو منها. 

عميم تة في هذه الوسيل استغلال: مسايرة منها للتطورات التكنولوجية وبهدف ه_ الأنترنت

 لىعصول إلى شريحة جديدة، عملت المؤسسة المعلومات وتحقيق أهداف المؤسسة والو
يضم هذا الموقع كل  www.Mobilis.dzإنشاء موقع على شبكة الأنترنيت وهو 

 .الخ.المعلومات الخاصة بالمؤسسة من التعريف بها وبخدماتها، تطورها  أهدافها..

قي ع باماعتمادها بشكل كبير على الإعلان عند إعدادها للحملات الترويجية مقارنة 
اره من اعتبالعناصر الأخرى من المزيج الاتصالي وذلك كونه الوسيلة الأكثر انتشارا ب

ئن لزبااالوسائل التي تمكن من التعريف السريع بالخدمة المقدمة وكذا الوصول إلى 

  لين.المرتقبين فضلا عن كونه يمس كل شرائح المجتمع من قراء ومشاهدين و مستعم
ليس إلى عدة أنواع وكل نوع حسب طبيعة الاعلان في مؤسسة موبييقسم الاعلان  

 هما: نيةوالهدف منه  والشريحة المستهدفة، وتقدم موبيليس نوعين من الحملات الاعلا
  :لدفع اتقدم مؤسسة موبيليس حملات إعلانية موجهة لخدمة الاعلان عن المنتوج

 سبةالمسبق وأخرى عن خدمة الدفع البعدي، لكن هذه الأخيرة أقل حصة من ن

فع الاعلانات الموجهة للتعريف بالمنتوج كون أن عدد الزبائن في خدمة الد
هداف أالمسبق أكثر بكثير من الزبائن في خدمة الدفع البعدي، وهذا ما يناسب 

 الاعلان الذي يوجه أكبر شريحة مستهدفة.

 :عملت مؤسسة موبيليس على تقديم حملات إعلانية خاصة الاعلان عن المؤسسة 
ون بالمؤسسة من خلال تقديم ومضات إشهارية في بعض الأوقات التي تك للتعريف

برز لتي تفيها نسبة المشاهدة عالية بالإضافة الى اللوحات والملصقات الاشهارية ا

ف لتعرياالعلامة الخاصة بالمؤسسة أو التغطية الكبيرة للمؤسسة، وكل هذا من أجل 
 ين والمرتقبين.بالمؤسسة، وتحسين صورتها لدى الزبائن الحالي

 _ البيع الشخصي2_4
يكمن دور البيع الشخصي أو رجال البيع في مؤسسة موبيليس في تقديم الخدمات   

للزبائن عبر المراكز الخدماتية التابعة لها والوكالات التجارية الموزعة عبر التراب الوطني، 
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الة تجارية لمؤسسة ألف نسمة فما فوق إلا وجدنا وك 50حيث لا تكاد نجد مجمع سكاني فيه 

موبيليس تهتم ببيع الشرائح و بطاقات التعبئة والاستماع لشكاوي وطلبات الزبائن، هذا فضلا 

 عن الدور الذي تلعبه نقاط البيع لدى مؤسسة موبيليس.
فنظرا للدور الكبير الذي تلعبه هذه المراكز تسعى المؤسسة إلى انتقاء رجال بيع في   

ظرا نه(، ى إلى تأهيلهم وتكوينهم المستمر )قبل التوظيف و بعدهذه المراكز برعاية وتسع

مؤسسة ن الللدور الكبير الذي يقوم به رجال البيع الناتج عن الاتصال المباشر بينهم وبي
ع ملعلاقة اسين والزبائن والذي سوف نقوم بدراسة الكيفية التي يتم بها تأهيل رجال البيع لتح

 الزبون. 

 : _ العلاقات العامة3_4
على غرار عناصر المزيج الاتصالية الأخرى، تهتم مؤسسة موبيليس بالعلاقات   

ي إطار طة فالعامة كعنصر فعال عند إعداد السياسات الاتصالية فهي تقوم بالعديد من الأنش

دة عدي برامج العلاقات العامة مع الزبون وذلك بالمشاركة في رعاية أحداث والتظاهرات
مة لمساهاالمجتمع الجزائري والاقتراب منه، ومن بين هذه الأنشطة بهدف الوصول إلى قلب 

ية  لعربافي إنجاز القمة العربية في الجزائر واحتضان المهرجانات الثقافية الدولية و 

    .والمشاركة في الحملات التضامنية
لقد قامت موبيليس بطرح عروض ترويجية محددة المدة من حين للآخر هدفها زيادة  

 على مجموعة واسعة من الخدمات ذات مؤسسةد كبير من الزبائن حيث تحتوي كسب عد

 .الجودة العالية 
ان تعتمد موبيليس على التسويق بشكل كبير لأن موبيليس تمارس نشاطها في ميد

ا و إن سيملاالاتصالات ويعتبر هذا الميدان من الميادين الحساسة و المهمة في الجزائر، و 
 وياء وذوى خبرة عالمية في هذا الميدان )جازي، نجمة(.لموبيليس منافسين أق

 

 

 

 

 

 .لمطلب الثالث: تطور مؤسسة موبيليسا

ها، تحقيق أهداف مؤسسةو بهذا التطور الذي حصل و يحصل في الجزائر تستطيع كل 
 ليونهذا نظرا لأن السوق الجزائري سوق غير متشبع حيث يبلغ عدد سكان الجزائر الحا

لأخيرة انسمة، وأن مجمل الهواتف النقالة في الجزائر حسب إحصائيات  مليون   36حوالي 

 مليون مشترك في الهاتف النقال. 28من طرف سلطة الضبط قد بلغ  2014لسنة 
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الي إن سوق الهاتف النقال يتطور في الجزائر بمعدلات كبيرة جدا وصلت إلى حو

ي، إلا زائرو انفتاح السوق الج % و هذا بسبب المتعاملين و سياستهم و استراتيجياتهم 400

ت الشركا ليهاعأن هذا المعدل قد يتأرجح إلى الانخفاض ما لم تكن الاستراتيجيات التي تعتمد 
 الثلاثة مرنة و متأقلمة مع الوضع الحالي و المستقبلي.

على  و مع هذه المعطيات و البيانات نستطيع القول أن السوق الجزائري لا يشجع
جمة للمنافسة في مجال الاتصالات، هذا لأن كل من شركتي جازي و ندخول شركات أخرى 

الدعم  وهما شركتين عالميتان خبيرتان بمجال الاتصال و نظرا للقدرة المالية المتوفرة لدي

 المالي من طرف المستثمرين والممولين.
تخطي  إلى إن كلا من الشركات المستثمرة في الجزائر سواء محلية أو أجنبية قادت الجزائر

وفة في لمعراعدة مراحل وإدراك التأخر الذي كانت فيه الجزائر و اجتياز عدد هام من الدول 

في  الثةمجال الاتصال مثل: مصر، المغرب، تونس، وغيرها.. و أعطى للجزائر المرتبة الث
تعــامل ( و المVodacomالقارة الإفريقية بعد المتعامل التاريخي لدولة جنوب إفريقيا) 

 (.MTN يخي لدولة نيجيريا)التار

هاية هذه إلى غاية ن 2001و سوف نتطرق إلى التطور الذي حل بسوق الهاتف النقال منذ سنة
 ، وهذا بغية توضيح التطور الذي حصل في الجزائر.2006الدراسة ماي 

 

 

 

 

 

 

 طور سوق الهاتف النقال بالجزائر.( ت15)الشكل رقم: 
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تطور سوق الهاتف النقال في الجزائر
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موبيليس جازي  نجمة

 

   .2014أفريل 15ية قالمةالمديرية الجهوية لولا المصدر:

تف الها فبهذا الشكل البسيط نستطيع تحليل التطور الذي حصل في الجزائر منذ ظهور
مل علي ل متعاكفي السوق        إلى تاريخ إنهاء هذه الدراسة و هذا ما يجعلنا نحلل  النقال

 حدى . 

 *بالنسبة إلى المتعامل التاريخي موبيليس:

و هذا نظرا إلى إنها كانت  لان واضحا من خلال الشكموبيليس ك مؤسسةإن تطور  
 ي سنةفي الجزائر تخص خدمات الهاتف النقال حيث ظهر و كما و سبق الذكر ف مؤسسةأول 

ورت هذه ــعلى شكل فرع في بريد الجزائر تختص بالاتصال اللاسلكي و تط 1997

، و GSMهاتف النقال المؤسسة تدريجيا مع تطور نظام الاتصالات إلى النظام العالمي ال
 ظهر، و ا مانظرا إلى كـونها الوحيدة في السوق كانت لا تستطيع تلبية حاجات الزبائن و هذ

 تطورت الشركة في الوقت الذي دخل متعامل آخر إلى الجزائر للاستثمار في ميدان

الاتصالات، و هذا بتطبيق سياسة التعامل مع شريك قوي و متخصص في الميدان 
(ERICSSON, ZTE, HUAWEI.) 

ى إل 2003موبيليس من أوت  مؤسسةت به ــسوف نتطرق تدريجيا إلى التطور الذي حل 
ي من خلال الجدول التالي بالرغم من وجود عدة منافسين ف2014غاية السنة الجارية

 السوق)نجمة, جازي(:
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 موبيليس. مؤسسة تطور : (10) جدول رقم

 الإجراءات تاريخ

 موبيليس. مؤسسةظهور  2003أوت 03

 إجراء أول اتصال بواسطة موبيليس. 2003ديسمبر 

 دج.2000دج، 1000طرحت الشركة موبيليس بطاقة مع تعبئتين  2004فيفري  03

 فتحت موبيليس أول مركز خدمات يلبي حاجات الزبائن. 2004ماي    23

 دج في السوق. 500وضع بطاقة التعبئة بقيمة  2004سبتمبر  28

 2004أكتوبر  13
 دج مع تنزيل في سعر المكالمات 1000تخفيض سعر البطاقة إلى 

25% 

 ة.تنطلق عملية البحث عن الزبائن لتسديد فاتورتهم غير المسدد 2004أكتوبر  25

 عملية الترويج تلقى نجاحا تاما و تمديد فترة العرض. 2004أكتوبر  26

 ت للجامعيين.موبيليس تطلق حملة التوظيف عبر الانترني 2004نوفمبر  03

 2004نوفمبر  10
 700.000زبون ليصبح العدد  400.000زيادة عدد المشتركين بـ 

 زبون نشط.

 زبون نشط. 800.000عملية ترويج تنجح و تحقيق  2004نوفمبر  16

 .خلق خلية خاصة في الإدارة العامة تراقب مستوى تطور الشبكة 2004نوفمبر  21

 على الانترنيت. REDMENمع  ثلاث اتفاقيات 2004نوفمبر  24

 2004ديسمبر  07
شركة بين موبيليس و بريد الجزائر لتوفير منتوج على مدى 

 مكتب بريد. 3200

 2004ديسمبر  15

 Huaweiوضع نظام جديد بالشراكة مع متعامل الصيني 

.UMTS(Universal Mobile Télécommunication 
services) 
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 2004ديسمبر  20
دج مع عروض خاصة بنهاية  500قة إلى تخفيض سعر البطا

 السنة.

 2004ديسمبر  20
سلطة الضبط لتصحيح الإعلانات  L’ARPTموبيليس تتوجه إلى 

 المنافسة

 طلب توظيف عبر الانترنيت. 5000أكثر من  2004ديسمبر  22

 وضع هدايا تكريمية للمشترك المليون تكريم. 2004ديسمبر  27

 Station Base Radioاعدة راديو محطة ق 800 2004ديسمبر  28

 نقطة بيع موبيليس 5000أكثر من  2004ديسمبر  30

 زبون نشط. 1.200.000تعلن موبيليس عن تحقيق  2005جانفي   04

 احتفال بمشترك المليون في فندق الأوراسي. 2005جانفي  15

 2005جانفي  16
مسة عقد اتفاقيات مع ثلاثة موزعين معتمدين ليصبح المجموع خ

 موزعين للمنتوج.

 تعلن موبيليس رعاية الفريق الوطني لكرة اليد. 2005جانفي  22

 اتفاقية مع دول أخرى لتطبيق الرومينغ. 18موبيليس تمضي  2005جانفي  23

 تعلن موبيليس رعاية ليلة الفنك الذهبي لتكريم الفنانين. 2005فيفري  12

 2005فيفري  15
 كات دولية لتحسين الجودة و تقيمموبيليس تتعاقد مع ثلاث شر

 أفضل الخدمات.

 2005فيفري  16
تحت تصرف  Mobi+(GPRS-MMS)تضع موبيليس خدمة 

 زبائنها.

 الجزائر. -تفتح موبيليس أول وكالة تجارية في الأبيار 2005مارس  02

 2005مارس  04
تضع موبيليس خدمة جديدة و هي موبيليس دفع عن بعد الخاصة 

 بالشركات.

 Mobi light تضع موبيليس منتوج جديد موبيلايت 2005مارس  28
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 2005أفريل  12
ت تضع موبيليس منتوج جديد بالشراكة مع بريد الجزائر موبيبوس

Mobi post 

 2005ماي  30
تضع موبيليس موقع اليكتروني خاص بكل المعلومات 

 www.mobilis.dzحولها

 مليون في قصر المعارض. 2تحتفل موبيليس بالمشترك  2005جويلية  05

 مليون مشترك نشط. 3تعلن موبيليس عن تحقيق  2005سبتمبر  07

 2005أكتوبر  26
                      مليون مشترك نشط. 4تعلن موبيليس عن تحقيق 

            

 2005أكتوبر  27
      من رمضان وتتكفل بالمعوزين. 27ترعى موبيليس حفل ليلة 

             

 2005نوفمبر  13
" للتكنولوجيات ICT 4 ALLتشارك موبيليس في معرض "

 الحديثة بتونس.

 2005نوفمبر  29
                   تعرض موبيليس خدمة " كلمني" للرسائل القصيرة

     

 2005نوفمبر  30

                   "USSDتعرض موبيليس خدمة التعبئة الجديدة " 
            

  قم البطاقة#ر 14*111*

 2005ديسمبر  19
                            مليون. 5تضع موبيليس مفاجئات للمشترك 

      

 2006جانفي  03
ة مليون رسالة قصيرة في حفلة نهاي 6أعلنت موبيليس عن تحويل 

            العام.

 2006فيفري  18
مليون مشترك في نهاية مارس  5تطمح موبيليس إلى تحقيق 

2006.             

 2006جانفي   17
                                         مليون مشترك. 5تحقق موبيليس 
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 مليون مشترك. 6موبيليس تحقق  2006مارس  23

 gostoتطلق موبيليس خدمة جديدة في السوق تحت اسم قوسطو  2006أفريل  20

 2007ديسمبر 
تعيين رئيس مدير عام                                                    
 جديد

 2008أكتوبر 12
موبيليس تعلن عن عرض جديد للدفع القبلي والبعدي، الذي 

يمكن الزبون من الحصول على العديد من الخطوط المجانية 
 ساعة. 24على مدار 

موبيليس تعلن عن مجانية اتصالات مناصري الفريق    2009نوفمبر  17
 الخرطوم نحو الجزائر. الوطني من

دقيقة مجانية يوميا  100موبيليس تعلن عن إطلاق عرض  2010ماي  23
 .-موبيليس كارت –خاصة بمشتركي خدمة الدفع المسبق 

في  تسعى موبيليس إلى تقديم مميزة للفرق الوطني لكرة القدم 2014

 المونديال القادم

 .2014ل أفري 15المصدر: الإدارة الجهوية لولاية قالمة 

 2004/2008شبكة الاتصالات السلكية واللاسلكية  طط تطوير

مليار  2.5يعادل ال  مليون دينار جزائري أي ما 203976وتبلغ الاستثمارات الإجمالية 

ونقل  ،دولار أمريكي. هذه الاستثمارات لتعبئة جميع قطاعات الأنشطة ، وتحويل وظائف 
 اعيةطاقة وإدارة الشبكة( ، والأقمار الصنخبرة للاتصالات السلكية واللاسلكية )ال

،  الإمدادقل وللاتصالات السلكية واللاسلكية والإنترنت والاتصالات السلكية واللاسلكية الن
 . ونظم المعلومات

 

 

 

 المطلب الرابع: أهداف المؤسسة وبيئتها التنافسية.

 أهداف المؤسسة. أولا:

ونوعية الخدمات ثلاث أهداف أساسية يعتمد ومن أهداف مؤسسة موبيليس الجودة، الفعالية 
 عليها مجمع اتصالات الجزائر
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سطرت إدارة مجمع اتصالات الجزائر في برنامجها مند البداية ثلاث أهداف أساسية تقوم 

 .الجودة، الفعالية ونوعية الخدمات عليها الشركة وهما

جعلها وادة ائها في الريوقد سمحت هده الأهداف الثلاثة التي سطرتها اتصالات الجزائر ببق
  المتعامل رقم واحد في سوق الاتصالات بالجزائر.

 هي:ئن وو تتمحور أهداف مؤسسة موبيليس من خلال تغطية و تلبية الحاجات التالية للزبا

ة لمكتوبـــــ تـمويل مصالح الاتصالات بما يسمح بنقل الصورة والصوت والرسائل ا1    

   والمعطيات الرقمية

  ـــ تطوير واستمرار وتسيير شبكات الاتصالات العامة والخاصة.ـ ـــ2 
  . صالاتـــ إنشاء واستثمار وتسير الاتصالات الداخلية مع كل متعاملي شبكة الات 3

 البلاد برى فيـــ تطوير وتوفير الانترنت ذو السرعة الفائقة فيكل قطاعات النشاط الك 4 

المحروقات،  دارة،وطنية، التكوين المهني، الصحة، الإالبحث، التربية ال  العالي،  )التعليم
لإنترنت عن بمقرات الربط با Intranet المالية...الخ( مربوطة حاليا شبكات الأنترانات

 ."طريق شبكة "جواب

 بالمؤسسة._ زيادة التنمية 5
 _ رفع كفاءة المؤسسة.6

 ._ توفير مناصب العمل7   

رات لتطواالة  من خلال فروعها التي أنشئت لتساير تعتبر اتصالات الجزائر مؤسسة فع    
جزائر ي الالحاصلة في مجال الاتصالات ،حيث تعتبر موبيليس أهم متعاملي ي منها النقال ف

لايين م10بالمائة وكذا عدد زبائنها الذي توصل إلى   98من خلال تغطيتها التي تعدت 
 .مشترك

 التنافسي.تحليل محيط المؤسسة ثانيا:

نفتاح سوق الهاتف النقال أثرا كبيررا علرى مؤسسرة مروبيليس, إذ تراجعرت بحردة كان لا 

ركرت حصتها السوقية بمجرد دخول المتعامل الثاني. أمام هرذا الوضرع الحاسرم و الصرعب، أد
فروق علرى المؤسسة أنها تواجه رهانات وتحديات كثيرة و جديدة, فكان التحدي الأقوى لهرا الت

 ت جديردة وإعادة النظر في استراتيجيتها وسياسراتها وتبنري اتجاهراالمنافسة الشديدة من خلال 

ة ميررزة أكثررر فعاليررة. هررذه الاتجاهررات تقرروم علررى مسررايرة وتتبررع كررل مررا يحرردث فرري البيئررة لتنميرر
 تنافسررية مسررتمرة يكررون الإبررداع محورهررا الرئيسرري و لضررمان النجرراح فرري السرروق واسررترجاع

 موقع الصدارة. 

           _ المنافسون المباشرون.1
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ؤسسة ين معرفت سوق الهاتف النقال بالجزائر ديناميكية كبيرة نتيجة المنافسة الشديدة ب

حصص موبيليس و منافسيها لكسب اكبر عدد اكبر من المشتركين ومن ثم امتلاك اكبر ال
 السوقية .

 :ان يعتبرهناك متعاملان منافسان لمؤسسة موبيليس في السوق و التعريف بالمنافسين

 اكبر الرواد العالميين في مجال الاتصالات ، وهما :من 
   : أوراسكوم لاتصالات الجزائر 

والتري تطرورت لتصربح  1998تم إنشاء مجموعة أوراسكوم للاتصالات المصرية في 

 (1)رائدا عالميا في سوق الاتصالات, إذ أنها تمتلك أوسع شبكة في الشرق الأوسط(.

وراسكوم للاتصالات على الرخصة الثانيرة مرن تحصلت مجموعة أ 2001في جويلية    
ة فري الهاتف النقال فري الجزائرر، بعرد منافسرة شرديدة مرن أكبرر الشرركات العالميرة المتخصصر

 تررم 2001نرروفمبر  07مليررون دولار أمريكرري، وفرري  737و ذلررك مقابررل مبلررغ قرردره , القطرراع

ازي أولويتهرررا ، و بمجررررد انطلاقتهرررا رسرررمت جرررdjezzyالإعرررلان عرررن التسرررمية التجاريرررة 
أوت  ( ولايررة قبررل نهايررة48الاسررتراتيجية و هرري تطرروير شرربكتها بتكنولوجيررا عاليررة وتغطيررة )

2003. 

 
 الوطنية لاتصالات الجزائر :  

و هي أكبر شركة خاصة  1999تم تأسيس شركة الوطنية للاتصالات بالكويت سنة 
بيرا في الشركة نموا ك مليار دولار. وقد عرفت هذه 10هناك إذ قدر رأسمالها بأكثر من 

روعها حد فالشرق الأوسط و كذا دول شمال إفريقيا. وتعتبر "الوطنية لاتصالات الجزائر" أ

صة بعد مناق 2003ديسمبر  2و التي تحصلت على رخصة الهاتف النقال في الجزائر في 
 قامت بطرح علامتها "نجمة". 2004أوت  25مليون دولار, و في  421بقيمة 

سرنة, وهري  15الوطنية للاتصالات علرى رخصرة نشراط برالجزائر لمردة تحصلت شركة 

مليرون دولار,  210,50من رأسمال مؤسسة نجمة التي قدر رأسمالها برـ   % 34تحوز على 
 2تعود لبنك الخليج المتحد . %66وباقي النسبة أي 

 : الحصص السوقية 

ة, فهري تعكرس يسعى كل متعامل في ظل المنافسة إلى اكتسراب إلرى أكبرر حصرة سروقي

ن النجاح والتفوق على المنافسرين .ويعتمرد حجرم الحصرة السروقية علرى عردد المشرتركي

ف حيث تمثل حصة كل متعامل نسبة عدد مشتركيه من العدد الإجمالي لمشتركي الهات
 النقال في السوق والجدول التالي يوضح الحصص السوقية .

 

 
 

                                                             
1 Welcome to Orascom telecom : About us (in) WWW .Orascom telecom .com  (2-4-2014)  
2 ARPT ,Rapport Annuel , 2004 ,P  123 . 

توزيع حصص المتعاملين في السوق بالنسبة (:  16شكل رقم )

 لعدد المشتركين
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 واصلات السلكية و اللاسلكيةالمصدر: تقرير سلطة الضبط للبريد و الم

 .2012المصدر :نشرة فصلية لسلطة الضبط للبريد والمواصلات السلكية واللاسلكية ،

 

ي فقرد يظهر من خلال التمثيل البياني, أن مؤسسة موبيليس في تدارك مسرتمر للوضرع التنافسر

ا نرى إنن بدأت في استرجاع الحصص السوقية التي قد ضيعتها في بداية عملها في السوق. إذ
ة فري خرلال زيراد %23,نتائجها في تطور مستمر )تقدم في حصتها السوقية بنسربة تقردر بـــرـ 

(, و هرري ترردل علررى الجهررود المعتبرررة 2013-2012خررلال الفترررة  %17رقررم أعمالهررا بنسرربة 

يرا يهم بمزاالمبذولة من أجل استرجاع مكانتها و موقعها أمام المنافسين في السوق والتفوق علر
وث سية حاسمة. وذلك من خلال الإعتماد على جهاز تسرويقي قروي و فعرال تشركل فيره بحرتناف

ها فرري التسرويق الركيرزة الأساسررية لجعرل هرذه المؤسسررة الخدميرة تتميرز بيقظررة تنافسرية تسراعد
 الحفاظ على حصتها السوقية بل وكسب حصة سوقية جديدة.

 :المنتجات البديلة: 2

ديرد المنافسرون المباشررون علرى مؤسسرة, هنراك مصرادر ته رغم التأثير الكبيرر الرذي يمارسره
فري  ليس دخلرتمهمة من شأنها التأثير على مكانتها وتنافسيتها, وهي المنتجات البديلة. فـ موبي

 منافسة مباشرة مع المتعاملين نجد متعاملي الهاتف النقال و الأنترنت.

 3الهاتف الثابت : 

لهراتف ابت هي الاتصال فهرو يعتبرر أحرد بردائل نظرا لأن الوظيفة الرئيسية للهاتف الثا

دة, ة المحدوالنقال. يكون الهاتف الثابت بديلا مهما خاصة في المناطق النائية وذات التغطي

 ولرردى الأشررخاص ذوي الميزانيررات المنخفضررة. كمررا يفضررله الكثيرررون أثنرراء تواجرردهم فرري
 المنزل أو مكان العمل أو عندما يقومون بمكالمات طويلة. 

ليرل قي ظل الاحتكار كانت سوق الهاتف الثابت تعاني من التأخر إذ تعاني مرن عردد وف

خيرر من المشتركين,  ومعدل ولوج منخفض مقارنة مرع الطلرب الكبيرر عليره. غيرر أن هرذا الأ
 ل التراليتراجع أمام منافسة الهاتف النقال الذي أحرز تطورا سريعا في فترة وجيرزة. والجردو

 افسة بين هذين البديلين.يوضح ديناميكية المن
        ات الهاتف في الجزائر.: يوضح تطور11الجدول رقم  

 
                                                             
3 http://www.arpt.dz/ar/doc/obs/etude/2012/Observatoire_Fixe_2012 
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يظهر من الجدول النمو الضعيف الذي عرفره سروق الهراتف الثابرت فري معردل الولروج 

ذا وفي حين شهد الهراتف النقرال ولوجرا سرريعا و اسرتحوا 2012وعدد المشتركين خاصة منذ 
لررغم ا. فعلرى %102.11ن قدرة الكثافة الهاتفية للهاتف النقال على أكبر حصة من المشتركي

سرها من أداء وجهود مؤسسرة اتصرالات الجزائرر فري ميردان الهراتف الثابرت إلا أنهرا وجردت نف

د فلرم تجر منافسرة الهراتف النقرال مرن جهرة أخررى. و .غيرر قرادرة علرى تلبيرة الطلرب مرن جهرة
 لإشباع الطلب وتحسين الأداء. السلطات من حل سوى فتح السوق أمام المنافسة

لا أن رغرررم ديناميكيرررة الهررراتف النقرررال وموقعررره المتميرررز إزاء البرررديل الهررراتف الثابرررت, إ

التعررف  ومؤسسة موبيليس مطالبرة برالتتبع المسرتمر و تحليرل تنافسرية هرذا البرديل و متعامليره 
نافسررة ق أمررام المبدقررة علررى منتجرراتهم و أسررعارها وحتررى وإن لررم يبرردو بررديلا تامررا. ففررتح السررو

هراتف الأجنبية من شأنه أن يعطي دفعا أقوى و دورا أهرم للهراتف الثابرت خاصرة مرع ظهرور ال

ط " )التي تعتمد على خر ADSL" وخدمة الأنترنت ذات السرعة الفائقة "WLL اللاسلكي "
     ثابت ( و اللذان يشهدان طلبا و انتشارا واسعا اليوم. 

 : الأنترنت 

تراريخ دخولهرا إلرى  1993را فري نمرو سروق الأنترنرت. فمنرذ سرنة عرفت الجزائر ترأخ

ركرز , كانت السوق محتكرة مرن قبرل المتعامرل العمرومي "م1997نادي الأنترنت و إلى غاية 

صصرة. بحث حول المعلومة العلمية والتقنية" وكران اسرتعمال الشربكة محجروزا للمعاهرد المتخ
رنرت لبريد والمواصرلات بتحريرر سروق الأنتوبغية نشر خدمات الأنترنت أكثر قامت وزارة ا

 .2000قبل تبني التشريع الجديد في 

، شررهدت سرروق الأنترنررت نمرروا معتبرررا نتيجررة اسررتخدام الشرربكة ذات 2003ومنررذ سررنة 

لات ( ثم من المتعامل "اتصرا(EEPAD( من قبل المتعامل "أيباد " (ADSLالسرعة الفائقة 

بالإضررافة إلررى إطررلاق مشررروع  2005سررنة الجزائرـررـ جررواب" الررذي اقترررح خدمررة فرروري 
هرذه التطررورات سراهمت فرري  2005"أسررتك" )حاسروب موصررول بالأنترنرت لكررل بيرت( فرري 

التري تسرمح  G3 ارتفاع معدل ولوج الأنترنت إضافة إلى ذلرك دخرول رخصرت الجيرل الثالرث

من نوع  G3لصاحبها بإقامة و استغلال الشبكة العمومية للإتصالات الخلوية من الجيل الثالث
UMTS راب الذي يعمل حسب النفاذ السريع بطريقة الحزم, وتوفير خدمات للزبائن عبر الت

 الوطني

رغم  الارتفاع في معدل ولوج الأنترنت إلا أنه يظل منخفضا مقارنة بالكثير مرن دول 

التري  عبرر الأنترنرت و G3العالم. غير أنه مرشح للإرتفاع خاصة بانفتاح السوق أمرام خدمرة 

بمرنح سرلطة  2013بر منافسا مهما للهاتف النقال فقد ترم فرتح السروق أمرام هرذه الخدمرة فري تعت

 .3،ص2012المصدر :نشرة فصلية لسلطة الضبط للبريد والمواصلات السلكية واللاسلكية ،

 



 التسويقي الابتكار تفعيل في التسويقية المعلومات دور جودة  وتحليل دراسة: الفصل الثالث

موبيليس. مؤسسة في   
 

98 
 

ضبط البريد والمواصرلات السرلكية واللاسرلكية متعراملا وطنيرا ترخيصرات لإنشراء واسرتغلال 
  4الشبكات من نوع تحويل عبر برتوكول الأنترنت.

  الزبائن 

هررا, فتنرروع رغبررات الزبررائن تعتبررر مرروبيليس الزبررون محررور نشرراطها وجرروهر وجود

ابة لهرا وتعددها أكثر فأكثر في ظل البيئة المعاصرة, جعل التحردي الأكبرر للمؤسسرات الاسرتج

ري علرى بطريقة أكثر ملائمة للحفاظ على الحصة السوقية و توسيعها, وتأثير الزبرون الجزائر
  موبيليس يزداد يوما بعد يوم منذ انفتاح السوق.

ت وفرة المتعاملين أعطت خيارات واسعة أمام الزبائن حيث خلق فالمنافسة الشديدة بين

ت فرري الخرردمات المقدمررة ذات الجررودة العاليررة و التسررعيرات المنخفضررة. ونتيجررة لررذلك وضررع
 موبيليس كهدف رئيسي لها الحفراظ علرى مشرتركيها وكسرب وفراءهم بتروفير شربكة ذات جرودة

يب لرغبررات الزبررائن وتتماشررى مررع عاليررة, وتقررديم عررروض وخرردمات إبداعيررة ومتميررزة تسررتج

هم سواء المستوى الكبير. لتطلعاتهم كذلك عكفت موبيليس على الاهتمام بزبائنها وكسب ولاء
ترم  كانوا أفرادا أو مؤسسات من خلال التواصل معهم عبر "مركز خدمرة المشرتركين " الرذي

بوع. ة أيرام الأسرللرد على استفسارات, انشغالات وشكاوي المشتركين طيل 2004إنشاءه منذ 

إلررى جانررب ذلررك تعتبررر مرروبيليس أن مهمتهررا الرئيسررية هرري الحفرراظ علررى مصررالح مشررتركيها 
نشرطتها وإقناعهم بخدماتها وجذبهم لها. فهي دوما تحاول تمريرر رسرالة قويرة لهرم مرن خرلال أ

" الررذي يروحي بررأن مننن أجلكنم يننوم بعند يننوم نتحسننالاتصرالية وخاصررة مرن خررلال شرعارها "

 عمررل وسرتعمل لمصررلحة الزبرون بتعمرريم خردماتها وتكييررف عروضرها لتترريح للجميررعالمؤسسرة ت
 إمكانيررة الاتصررال. وهررو مررا يعطرري انطباعررا قويررا علررى أن مرروبيليس وجرردت لخدمررة الزبررائن

 ووضعت خصيصا تحت تصرفهم .

 وتجرردر الإشررارة أن تكلفررة الحفرراظ علررى زبررون واحررد فرري مجررال الهرراتف النقررال تكلررف 

ب بون جديد. وهو الأمر الذي أدركتره مروبيليس فبنرت سياسرتها علرى كسرتكلفة كسب ز 1/10

صرتها وفاء مشتركيها أولا للحفاظ على مركزها في السوق, ثم اقتناص زبرائن جردد لتوسريع ح
السرروقية, وذلررك بتقررديم عررروض أكثررر تنافسررية عررن طريررق توسرريع تشرركيلة عروضررها، تنشرريط 

.(، التعبئة ، تقديم الهدايا، مضاعفة الأرصدة ..الكثير من الحملات الترقوية )تخفيض الأسعار

.أي أنهرا الالكترونية حسب الرغبرة, بطاقرات تعبئرة متنوعرة, العديرد مرن الخردمات المجانيرة ...
ى سعت لخلرق مزايرا تنافسرية قويرة لتحرافظ علرى زبائنهرا وتحرول قروة ضرغطهم ومسراومتهم إلر

 مفتاح نجاح وتفوق أمام المنافسة.

 ة:ديناميكية المنافس 

تشررهد سرروق الهرراتف النقررال ديناميكيررة كبيرررة منررذ الانفترراح نتيجررة المنافسررة الشررديدة بررين 
, اسررتطاعت مؤسسررة 2002المتنافسررين الثلاثررة فبمجرررد دخولهررا إلررى السرروق الجزائريررة سررنة 

جازي أن تجد لنفسها موقعا متميزا أمام المنافسة المتدنيرة مرن قبرل مروبيليس. ففري هرذه الفتررة 
                                                             

 .10،ص 2012جويلية 1نشرة فصلية لسلطة الضبط للبريد والمواصلات السلكية واللاسلكية رقم  4
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ولايرة( خرلال سرنة  48لى الهاتف النقال كبيرا وغير مشربع فاسرتطاعت تغطيرة )كان الطلب ع

واحدة, عندها اغتنمت جازي الفرصة لتقرديم عرروض مميرزة خاصرة إطرلاق أول بطاقرة دفرع 
 مسبق في الجزائر.

في ظل تلك الوضعية الجديدة, سارعت موبيليس إلى إنشاء إدارة جديدة وتبني      

دأت رجاع الحصص السوقية و التموقع أكثر في السوق. هكذا باستراتيجيات فعالة لاست
تف النقال التي شهدت دفعا أكبر لسوق الها 2004المنافسة تشتد بين المتعاملين إلى غاية 

في وداد بدخول المتعامل نجمة. هذا الأخير وضع كل من جازي و موبيليس على أهبة الاستع

ية جدا ة قوذا أوجد المتعاملون الثلاثة منافسمنافسة أشد للحفاظ على حصصها في السوق. هك
ذه ههم. في السوق بتقديم عروض مثيرة أكثر فأكثر لجلب أكبر قدر من الزبائن وكسب ولائ

غطية لاثة وتالث المزايا كان لها أثر جليا ترجمه زيادة عدد مشتركي الهاتف النقال للمتعاملين
 معظم التراب الوطني.
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 لثالث: تفسير النتائج وفق الفرضيات.المبحث ا

 التحصل  على النتائج التالية: و spss16ولقد قمنا بتحليل الاستمارات بنظام

 الطلب الأول: معالجة استمارة.

 بنراء دقصر الاسرتمارة، فري المتضرمنة الإجابرات وتحليرل بفررز المرحلة هذه قمنا خلال        
 تبعاداسر وهرذا بعرد   Excel 2003 برنامج على ادبالاعتم إعدادها تتم معطيات والتي قاعدة

 فيمصرفو جردول شركل فري المعتمردة مرن الاسرتمارات الإجابات تفريغ تم الملغاة الاستمارات

 وبهرذا الاسرتمارة، فري جرواب خانة  لكل تخصيص تم حيث سطرا، 34 و عمودا 39يتضمن
معطيرة  ترم  1326والتري تسراوي (39_34)تتكرون مرن للاسرتبيان معطيرات قاعرد على حصلنا

 تكميم هذه المعطيات بالاعتماد على الأسلوبين التاليين:

  2ني بالعدد ، والخيار الثا1الأولى، يرمز للخيار الأول بالعدد  الخمسةبالنسبة للأسئلة 

 ...3والخيار الثالث بالعدد
 

 التالي: بالنسبة لباقي الأسئلة اعتمدنا على مقياس ليكرت الخماسي، المبين في الجدول 

 (  : مقياس ليكرت الخماسي المعتمد في الدراسة.12الجدول )

غير موافق  البيان

 بشدة

موافق  موافق محايد غير موافق

 بشدة

 5 4 3 2 1 الدرجة

 المصدر: من إعداد الطلبة

لبناء أسئلة الاستمارة، وهذا لتسهيل عملية إدخال  بحيث اعتمدنا على الأسلوب الايجابي   
 5 لأخطاء.البيانات واجتناب ا

 

 

 منهجية الدراسة:أولا : 

 :هيكل الاستبيان  -1

                                                             
لبية، تقضري الأسرئلة الايجابيرة بمرنح اعلري يحتوي مقياس ليكرت على نوعين من الأسئلة، الأسئلة الايجابية والأسئلة السر -( 5

 صاعد.ونازل بالدرجات أما الأسلوب السلبي فيقضي بمنح غير موافق بشدة اعلي درجة ونت،درجة لإجابة موافق بشدة 
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تضمنت استمارة الاستبيان تسعة وثلاثون سؤالا، قسمة إلى أربعة محاور رئيسية، ولقد        

تم صياغة الأسئلة وفق  النوع المغلق )ذات البدائل المحددة( المعتمدة في التحليل على مقياس 

وكران  .6قة إلرى أراء المسرتجوبين حرول المحراور المحرددةليكرت الخماسي، وهذا للوصول بد
 هذا النوع من الأسئلة في المحاور الأربعة مدعمين أسئلة فرعية.

 ويمكن عرض المحاور الرئيسية للاستمارة فيما يلي:        

لعمرر : تضمن هذا المحور الأسئلة المتعلقة بشخصية المستجوب من خبرة واالمحور الأول -
 .5إلى السؤال  1عائلية و الخ، ويحتوي على أسئلة، من السؤال او الحالة ال

: تضرمن هررذا المحرور الأسررئلة لقيرراس مردى الحصررول علرى نظررام معلومررات المحنور الثنناني -
 .20إلى6التسويقية من السؤال

دة : تضمن هذا المحور الأسئلة لقياس مدى الحصول معلومات عن ذات جوالمحور الثالث -
 .29إلى21من السؤال 

فعيرل تتضمن هرذا المحرور الأسرئلة لقيراس قردرة المعلومرات التسرويقية علرى  المحور الرابع: 
 .39إلى30الابتكارات التسويقية من السؤال 

 :_ هدف الدراسة 2

ن خرلال مرتهدف هذه الدراسة إلى إسقاط الجانب النظري على الواقع الميداني في الجزائرر     

رات العلاقرة الموجرودة برين جرودة المعلومرة و الابتكراتقصي وجهات نظر عينة الدراسرة حرول 
 التسويقية.

 دراسة ديموغرافية تمكننا على التعرف على الموظفين . المحور الأول:   

: يهرردف إلررى معرفررة لمرردى الحصررول علررى معلومررات تسررويقية ذات جررودة المحننور الثنناني -
 وخصص لاختبار الفرضية الأولى والتي نصها.

وقننات ذات دلالننة إحصننائية بننين أراو المسننتجوبين بخصننو  الحصننول " لا توجنند فر -   

 معلومات تسويقية ذات جودة من خلال نظام المعلومات التسويقية"

خصص : يهدف إلى معرفة مدى مساهمة الابتكارات التسويقية في المؤسسة والمحور الثالث -

 لاختبار الفرضية الأولى والتي نصها .

دلالة إحصنائية بنين أراو المسنتجوبين بخصنو  مندى مسناهمة " لا توجد فروقات ذات     

 الابتكارات التسويقية في المؤسسة"

يهدف إلى معرفة العلاقة بين المعلومات التسويقية و الابتكارات التسويقية  المحور الرابع: -
 وخصص لاختبار الفرضية الأولى والتي نصها.

                                                             
 .أن الأسئلة المغلقة تتيح معطيات أفضل وأدق من الأسئلة المفتوحة Fowlerتوصل الباحث   -( 6
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ن لمستجوبين بخصو  العلاقة بيلا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين أراو ا" 

 المعلومات التسويقية و الابتكارات التسويقية"

 .قالمة عينة الدراسة يتحدد مجتمع هذه الدراسة الميدانية هم عمال مؤسسة موبيليس   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 جابة العينة لاستمارة الدراسة( است17الشكل: )                                                 (: عينة الدراسة13الجدول رقم )

                      
 Excel 2003 من إعداد الطلبة بالاعتماد على برنامجالمصدر:

 

 ناءا على فرز استمارات الاستبيانبالمصدر: من إعداد الطالب 

 النسبة التكرار البيان

عدد  

الاستمارات 

 المعادة

17 56,66% 

عدد 

الاستمارات 

 المفقودة

10 33,33% 

عدد 

الاستمارات 

 الملغاة

3 10% 
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 :_ حدود الدراسة3  

 تقع حدود هذه الدراسة الميدانية فيما يلي:      
 س. مؤسسة موبيلي  : تحاول هذه الدراسة استقصاء أراء مستخدميالحدود المكانية -

تاريخ  نتدة بيالمم تتمثل الحدود الزمنية لهذه الدراسة الميدانية في الفترة الحدود الزمنية: -
 ماي  توزيع استمارة الاستبيان وتاريخ استلام أخر استمارة )من شهر أفريل إلى شهر

2014. 

 
 

 

 
 

 

 
 ( :يوضح قيمة ألفاكرونباخ لقياس ثبات محاور الاستبيان.14الجدول رقم )

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

0,887 34 

 16spssالطالب بالاعتماد على برنامجمن إعداد المصدر: 

 %88,7ونحن قد تحصلنا على نتيجة   %60حسب ألفاكرونباخ يجب أن تتجاوز النسبة 
 وهذا يعني أن الدراسة دقيقة حسب ألفاكرونباخ.

 _ توزيع عينة الدراسة حسب  الجنس:1

ل عمعامل ذكور يدون 12عملات و 5حيث أن الدراسة تعطينا عدد الاناث المقدرين ب: 
 .المؤسسة

 _توزيع عينة الدراسة حسب متزوج أم لا:2

 عمال متزوجين3عامل غير متزوج و14يوجد بالمؤسسة 

 _ توزيع عينة الدراسة حسب  السن:3

و نسبة   %94.1حيث بلغت  31إلى  19من أغلب الاعمار العمال بالمؤسسة من  

ة في الفئات الشباني وهذا يدل على وجود 40إلى  31تنتمي إلى الفئة من %05.9العمال
 دين العمل وخاصة مؤسسة المدروسة.ميا

  _توزيع عينة الدراسة حسب المؤهل العلمي4
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من خلال الشكل التالي: من خلال تحليلنا للمؤهل العلمي للمستجوبين ومن خلال تحديدنا 

 همتكوينات المؤسسة تهتم بتشغيل الطبقة المثقفة للاستفادة من%70,60لشهادة جامعي بنسبة 

فضل لأاوهذا دليل على أن المؤسسة تريد عمال مكونين لتقديم  %7,601و المستوى المهني
 %5,90للمؤسسة و مواكبة التطورات الحاصلة في السوق و أما شهادة ثانوي بنسبة  

بة نها نسأتعمل على توظيف مختلف المستويات وبما يخص  الابتدائي فإننا نلاحظ   المؤسسة
 والجدول التالي يوضح ذلك: %6معتبرة وصلت إلى 

 

 

 

 

 

 

 

 : توزيع عينة الدراسة حسب المؤهل العلمي.(15)الجدول  

 

 

 

 

 من إعداد الطلبة بالاعتماد على الاستبيان.المصدر: 

 

ة حسب المؤهل العلمي.(: توزيع الدراس81الشكل رقم )   

المؤهل 
 العملي

 متوسط ثانوي مهني جامعي 

%70,60 النسبة  17,60%  5,90%  6%  

 1 1 3 12 التكرار
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      EXCEL 2003                            :من إعداد الطالب بالاعتماد على برنامجالمصدر   

 

 

 

 

 

 

 :_توزيع عينة الدراسة حسب الخبرة المهنية5

نلاحظ أن أغلب العمال في فرع موبيليس لا تتراوح خبرتهم أكثر من  

بلغ  والعمال الباقون و الذي6غ تكرارهم سنوات لان الفرع فتح حديثا وقد بل10
 ة:ويتحدد ذلك من خلال البيانات التالي 5فهم لا تتعدى خبرتهم  11تكرارهم 

 

 حسب الخبرة المهنية.( توزيع عينة الدراسة 16الجدول رقم:  )

 : توزيع عينة الدراسة حسب الخبرة المهنية19الشكل رقم

 

 من إعداد الطالب بالاعتماد على برنامجالمصدر:               من إعداد الطالب بالاعتماد على الاستبيان.المصدر: 
EXCEL 2003 

سنوا

ت 

الخبر

 ة

اقل من 

5 

 سنوات

 5من 

سنوات 

 10إلى 

 سنوات

 10من 

سنوات 

 15إلى 

 سنة

أكثر 

من 

15 

 سنة

التكرا

 ر 

11 6 0 0 
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 (: قياس مدى حصول المؤسسة على معلومات تسويقية ذات جودة.17الجدول رقم )

 العبارات الرقم
المتوسط 
 الحسابي

الانحرا

ف 
المعيار

 ي

اتجاه 
 الاجابة

1.  
نظام المعلومات التسويقية متوفر 

 عليه في مؤسستكم. وسهل الحصول
 موافق 1.029 3.94

2.  
المعلومات التسويقية متوفرة في 

 مؤسستكم.
 موافق 0.849 3.71

3.  
تولون أهمية لنظام المعلومات 

 التسويقية في مؤسستكم.
 موافق 1.000 4.00

4.  

تعد السجلات الداخلية و التقارير 
الدورية الصادرة عن مؤسستكم 

مصدر رئسي للكثير من المعلومات 

 سويقية.الت

4.18 0.809 
موافق 

 بشدة

5.  
تقدم الاستخبارات التسويقية بيانات 

لأحداث الواقعة فعلا أو محتملة 

 الحدوث.

3.76 0.970 
موافق 

 بشدة

6.  
يستغرق الحصول على المعلومات 

 التسويقية وقتا طويلا.
3.24 1.562 

موافق 
 بشدة
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7.  

نظام المعلومات التسويقي يسمح 

ين للمؤسسة بجمع ومعالجة وتخز

المعلومات الأساسية عن البيئة 
 التسويقية.

 موافق 1.064 3.41

8.  
يسمح نظام المعلومات التسويقي 

 بتحليل حاجات الزبائن.
 موافق 1.228 3.59

9.  
يساهم نظام المعلومات التسويقي في 

عملية نجاح المؤسسة في اختيار 

 الخدمة التي ستقوم بتقديمها.

 موافق 0.707 4.00

10.  
التسويقي مهم في نظام المعلومات 

 عملية تسعير الخدمات المقدمة.
3.71 1.404 

موافق 
 بشدة

11.  

يلعب نطام المعلومات التسويقي دورا 

بة هاما في تحديد المنافذ التوزيع المناس
 للمؤسسة.

3.29 1.105 
موافق 

 بشدة

12.  

يساهم نظام المعلومات التسويقي في 

اختيار قنوات الاتصال الفعالة 
 للمؤسسة

3.59 1.176 
موافق 

 بشدة

13.  
يساهم نظام المعلومات التسويقي في 

 كفية القيام بالإعلان  الناجح
3.18 1.334 

موافق 

 بشدة

14.  
نظام المعلومات التسويقي له الدور في 

 الفعالة.اتخاذ القرارات التسويقية 
3.82 1.015 

موافق 
 بشدة

 spss16.0المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 

 حول جودة المعلومة التسويقية:ة نظر المستجوبين _وصف وجه1

في  بأن وجهة المستجوبين موافقة على أن نظام المعلومات متوفر 11وصف الجدول رقم 
م تقلل من حالات عد 4.18و 3.94المؤسسة حيث وصلت نسبة المتوسط الحسابي ما بين 

ذلك و 4.18حسابي  التأكد من طرف مستخدميها قد حصل على أكثر تأييد وذلك بأعلى وسط

ة المؤسس كد بأن ي نظام المعلومات التسويقي يساهم في عملية نجاحؤو الذي ي9في السؤال 
ي أ 14م في السؤال رقفي اختيار الخدمة  التي ستقوم بتقديمها  وكانت استجواب العمال 

ومات لمعلانظام يؤكد لنا أن أن الاستجواب  يعني بشدةو موافق  3.8المتوسط الحسابي بلغ  
 .التسويقي له الدور في اتخاذ القرارات التسويقية الفعالة

 

 

 . 
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 لتسويقي.قياس مدى الحصول على معلومات تساعد على الابتكار ا: (18جدول رقم)          

 العبارات الرقم

المتوس

ط 
الحساب

 ي

الانحرا

ف 
المعيار

 ي

اتجاه 
 الاجابة

15 
تعتمد مؤسستكم على المعلومات التسويقية 

 مدخلات الابتكار التسويقي .ك
 موافق 1.237 3.82

16 
تعتمد مؤسستكم على المدخل البديهي 

 للابتكار خدمات جديدة
 موافق 1.505 3.47

17 
مشاركة موظف في مؤسستكم في تقديم 

 فكرة جديدة تساعد على ابتكار خدمة جديدة.
 موافق 0.996 3.65

 1.222 3.65 تقدم مؤسستكم خدمات جديدة بشكل مستمر. 18
موافق 
 بشدة

19 
تعتمد مؤسستكم على ابتكار جذري في كل 

 خدمة جديد.
3.35 1.539 

موافق 

 بشدة

20 
تهدف مؤسستكم في تحسين المنتج لتلبية 

 رغبات المستهلك .
4.35 0.702 

موافق 

 بشدة

21 
تنجح مؤسستكم في تقديم الخدمات الجديدة 

 للمستهلك .
4.18 0.728 

موافق 
 بشدة

22 
الابتكار التسويقي في مؤسستكم على يرتكز 

 جودة المعلومات التسويقية.
 موافق 0.717 3.47

 موافق 1.144 3.94 يتطلب الابتكار التسويقي تنظيمات ادارية  23

24 

 

ابتكار المنتجات الجديدة ضروري للنمو و 

 لاستقرار مؤسستكم
4.29 1.047 

موافق 

 بشدة

 .spss16لى برنامج من إعداد الطالبة بالاعتماد ع: المصدر

والذي يؤيد  مبدأ  المؤسسة في  4.35القيمة 20السؤال  الحسابي فيوقد بلغ متوسط 

تحسين المنتج لتلبية رغبات المستهلك لأن الزبون هو مصدر الربح المؤسسة  وكما أن 
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و كان اتجاه الإجابة موافق بشدة 4.29الذي بلغ فيه المتوسط الحسابي   24في السؤال 
 كد أن ابتكار المنتجات الجديدة ضروري للنمو و لاستقرار مؤسسة.ؤوالذي ي

يل الابتكار قياس مدى مساهمة جودة المعلومات التسويقية في تفع :(19الجدول رقم)         
 التسويقي.

 العبارات الرقم
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 الاجابة

25 
تساعد المعلومات التسويقية على 

 الجودة. تحسين
 موافق 1.054 4.12

26 
تعمل المعلومات التسويقية على 

 تحسين الأداء في تقديم الخدمات.
 موافق 0.437 4.24

27 
تساعد المعلومات التسويقية في تنمية 

 مستوى الابتكار التسويقي.
 موافق 0.707 4.00

28 

تساهم المعلومات التسويقية في 

مؤسستكم على تنمية  المهارات 
 رية لدى الأفراد .الابتكا

 موافق 1.004 3.41

29 
جودة المعلومات التسويقية تساعد في 

 تحسين اليقظة التنافسية.
4.41 0.795 

موافق 

 بشدة

30 

الابتكارات التسويقية تعمل رفع 

مستوى الخدمات التي تقدمها 

 مؤسستكم.

4.29 0.920 
موافق 
 بشدة

31 
تساعد جودة المعلومات التسويقية 

 قت.على ربح الو
4.24 1.033 

موافق 
 بشدة

32 

بفضل المعلومات التسويقية يتم الفهم 

الجيد لتغيرات الحاصلة في بيئة 
 مؤسستكم.

3.82 0.883 
موافق 

 بشدة

33 

تساعد المعلومات التسويقية على 

زيادة المعرفة لدى الأفراد في وظيفة 
 التسويق

4.00 1.061 
موافق 

 بشدة

34 

اعد في جودة المعلومات التسويقية تس

مؤسستكم على تفعيل الابتكار 
 التسويقي.

3.76 0.903 
موافق 

 بشدة

 .spss16من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج المصدر: 

قياس مدى مساهمة جودة المعلومات  _وصف وجهة نظر المستجوبين حول3

 التسويقية في تفعيل الابتكار التسويقي.
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نجد أن أكبر تكرار للمتوسط 13ل رقم  ومن الايجبات المتحصل عليها في الجدو 

معلومات لجودة ال موافق بشدة مؤيدةوالذي كانت فيه الايجبات 29 الحسابي في السؤال رقم

قم رالتسويقية تساعد في تحسين اليقظة التنافسية وكانت مجمل إجاباتهم من السؤال 
ن تحسي تساعد علىكلها ايجابية وموافقة على أن المعلومات التسويقية ذات جودة 34إلى25

يرات يد لتغتعمل رفع مستوى الخدمات و بفضل المعلومات التسويقية يتم الفهم الجو الجودة 
 الحاصلة في بيئة المؤسسة.

 المطلب الثاني: الإثباتات المتحصل عليها في الدراسة.

دراسررة ديموغرافيررة تمكننررا علررى التعرررف علررى المرروظفين  ومررن خررلال هررذا  المحننور الأول:
 ر تم العرف تقريبا عن العمال.المحو

لذي ا: يهدف إلى معرفة لمدى الحصول على معلومات تسويقية ذات جودة و المحور الثاني -

 .2م تم من خلال الاستبيان التوصل إلى الإجابة وتأكيد الفرضية السابقة في المحور رق

لحصننول " لا توجنند فروقننات ذات دلالننة إحصننائية بننين أراو المسننتجوبين بخصننو  ا -   

وعليرره يررتم قبررول معلومننات تسننويقية ذات جننودة مننن خننلال نظننام المعلومننات التسننويقية" 
 .1الفرضية رقم

مررن : يهردف إلررى معرفرة مردى مسراهمة الابتكررارات التسرويقية فري المؤسسرة والمحنور الثالنث -
 . 3الاستبيان تم تأييد الفرضية المطروحة في المحور رقم 

ة إحصنائية بنين أراو المسنتجوبين بخصنو  مندى مسناهمة " لا توجد فروقات ذات دلال    

 .2وعليه يتم قبول الفرضية رقمالابتكارات التسويقية في المؤسسة" 

قية التسوي كاراتيهدف إلى معرفة العلاقة بين المعلومات التسويقية و الابت المحور الرابع: -

ية أساس ومات التسويقوأن المعل 4وقد تم التأكد من صحة الفرضية المطروحة في المحور  
 للابتكارات التسويقية و مدعمة له وعليه الفرضية صحيحة .

ين ب"  لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين أراو المستجوبين بخصو  العلاقة  

 .3وعليه يتم قبول الفرضية رقم المعلومات التسويقية و الابتكارات التسويقية" 

على  للحصول بالتحدث مع العمالباستخدام المقابلة  ا و عند زيارتنا للمؤسسة موبيليس قمن
 :معلومات أكثر ومن أهمها المقابلة التي كانت مع مدير التسويق وكانت كالتالي

 هل المؤسسة تهتم بالابتكار التسويقي؟ -

 اتبتكاري مختلف المجالات وخاصة الاالابتكارات التسويقية فببالطبع المؤسسة تهتم _ 
 .ج والتسعير و الترويج و التوزيعالتسويقية في المنت

 هل نظام المعلومات في مؤسستكم يساعد على الابتكارات التسويقية؟ -
صة يساعد المؤسسة كثير في مختلف المجالات وخا التسويقية نعم نظام المعلومات -

 .التسويقيالابتكارات 
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 وهل توجد عوائق تعيق الابتكار التسويقي للمؤسستكم ؟ -

 من بينها: نعم توجد عوائق كثيرة -

عاملين د  اليتطلب مجمومة من العوامل على مستوى الأفرا ات التسويقيةالابتكاربالقيام 
ي فائق بالمؤسسة و المؤسسة في حد ذاتها و المجتمع الذي تعمل به وتبقى هناك عدة عو

لوطنية ات امقدمتها درجة المخاطرة و الميل إلى الحالة القائمة التي تعاني منها المؤسس
 مثل:

 ـ التكاليف الضخمة و المكلفة للابتكارات التسويقية . 1 -

 ي.الحالـ شدة المنافسة في ميدان الاتصالات التي تشهده الجزائر في الوقت  2  -

 ـ نقص الكفاءات المحلية للدعم الابتكارات التسويقية. 3 -

بير رؤوس أموال ك امتلاكهمو مؤسسة جازي  )أريد(ـ تطور المنافسين مؤسسة نجمة4 -
  نهم من مواجهة كل المخاطر.تمك

 

 

 

 

 

 

 

 المطلب الثالث: النتائج المتوصل إليها من خلال الاستمارة,

مؤسسة موبيليس هي مؤسسة رائدة في السوق وتقوم بخدماتها بتقنيات حديثة 
علومات م المومتطورة من حيث الموارد البشرية والموارد المادية وعليه المؤسسة لديها نظا

 :من التسويقية يتكون 

 جلاتستخبارات التسويفية. ب_ التقارير اليومية الصادرة من المؤسسة  ج_ السأ_ الا
 الداخلية 

 د_ نظام بحوث التسويق.

 .في المؤسسة _ يقوم نظام المعلومات التسويقي بتحليل حاجات الزبائن
ن ع اسية_نظام المعلومات التسويقي يسمح للمؤسسة بجمع ومعالجة وتخزين المعلومات الأس

 البيئة التسويقية.
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تقوم سلتي _ يساهم نظام المعلومات التسويقي في عملية نجاح المؤسسة في اختيار الخدمة ا

 بتقديمها.

 ؤسسة.ي المف _ نظام المعلومات التسويقي له الدور في اتخاذ القرارات التسويقية الفعالة  
 ة._ نظام المعلومات التسويقي مهم في عملية تسعير الخدمات المقدم

 لمؤسسة.بة ل_ يلعب نطام المعلومات التسويقي دورا هاما في تحديد المنافذ التوزيع المناس

 _ يرتكز الابتكار التسويقي في المؤسسة على جودة المعلومات التسويقية.
 _ يتطلب الابتكار التسويقي تنظيمات ادارية في المؤسسة.

 .ةنظام المعلومات التسويقيمن  _ المؤسسة تقتنص الفرص المتاحة لترويج منتجاتها

 _ ابتكار المنتجات الجديدة ضروري للنمو و لاستقرار المؤسسة.
 _ مساهمة جودة المعلومات التسويقية في تفعيل الابتكار التسويقي في المؤسسة.

 _ تعمل المعلومات التسويقية على تحسين الأداء في المؤسسة.

 الابتكار التسويقي في المؤسسة._ تساعد المعلومات التسويقية في تنمية مستوى 
 _ جودة المعلومات التسويقية تساعد في تحسين اليقظة التنافسية في المؤسسة.

 رفع مستوى الخدمات التي تقدمها المؤسسة. علىتعمل _ الابتكارات التسويقية 

 الموجهة إلى المؤسسة. المطلب الرابع: التوصيات

 .نقترح التوصيات التاليةا التي قمنا به الدراسة الميدانيةمن خلال  

 _ يجب على المؤسسة توظيف العمال ذا كفاءة.
 _تحديث بعض فروع موبيليس مقارنة مع المنافسين أريد و جازي.

ازي ج_ الاهتمام أكثر بنظام المعلومات التسويقية لأن المؤسسة في منافسة شرسة مع 
 وأريد)نجمة(.

 سة.المؤسسة لتحسين أداهم في المؤس التي تقدمها الخدماتفي _تكوين بعض الموظفين 

ء _ يجب على المؤسسة دراسة حاجات الزبائن بدقة ومن طرف لجنات متخصصة والاعتنا
 بالابتكارات التسويقية.

 _ توظيف الشباب أكثر وخاصة خريجي الجامعات لأنهم يملكون حماس أكثر للعمل.

رة وخب م أقوياء تكنولوجيا_ يجب على المؤسسة أخذ الحيطة و الحذر من المنافسين لأنه
 وماديا بامتلاكهم رؤوس أموال طائلة.

ه مل ب_ايجاد قسم داخل المؤسسة يأخذ على عاتقه مسؤولية تطوير وابتكار الخدمات ويع

اد لأفراأفراد من ذوي مهارات والتخصصات العالية في مجال التسويق وتتوفر لديهم سمات 
 المبدعين .

م المشترك بين مختلف وظائف المؤسسة و فروعها تجاه _ خلق وايجاد نوع من الاهتما

المشروعات ذات العلاقة بالابتكار التسويقي خاصة تلك  التي بالتوصل إلى خدمات أو منتج 
 جديد .
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ر عتبا_ وضع صندوق للأفكار يمكن من جميع عمال المؤسسة وفروعها من المساهمة فيه با
 أن كل ابتكار يبدا بفكرة .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل:خلاصة 

إن المتعارف عليه حاليا هو أن المؤسسات المتميزة والناجحة هي تلك التي تسعى إلى  
هدفها  ذ أنكسب ولاء المستهلك باعتباره سيد الموقف، وهذا ما وجدناه في شركة موبيليس، إ

يفة ن وظالأول والأخير هو كيفية المحافظة على الزبون وتقديم له أفصل الخدمات، أما ع

مات لمعلوفالمعلومات كانت غير معمقة إذ لم تعطى لنا معلومات كافية عن نظام االتسويق 
ان والكتم سريةالتسويقي والابتكارات التسويقية وهذا لحساسية وهشاشة الشركة و التزامها بال

ند ري علأن أي معلومة تعتبر استراتيجية بالنسبة لها وهذا ما وضحناه في الجانب النظ

وجيا كنوللومات وكذلك لقوة المنافسين )نجمة وجازي( واستخدامهم التدراستنا لنظام المع
 العالية ، وللجانب التطبيقي يعتبر كتجربة لنا ودعامة للجانب النظري .
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 الخاتمة العامة:

لقد قمنا من خلال هذه الدراسة بالبحث عن مدى تأثير الابتكار التسويقي على تحسين  

حل كما حاولنا تحديد  ضرورته في مؤسسة موبيليس التي كانت مالأداء في المؤسسة، 
 قي وكانتطبيالدراسة الميدانية التي قمنا بها من أجل إسقاط الجانب النظري على الجانب ال

تعرف نلنا الغرض من ذلك هو الاجابة على الأسئلة المطروحة في إشكالية بحثنا بطريقة تجع

ات و مراحل الابتكار التسويقي في مجال المنتجبنوع من الدقة على ماهية متطلبات و 
لف الكشف عن مختلف الاستراتيجيات المتبعة للابتكار التسويقي في المؤسسة في مخت

ف يقي وكيتسو المجالات كالابتكار في المنتج أو التسعير أو التوزيع أو الترويج  ومن منطلق

وبيليس سة مسة قد تم اختيار مؤسيتم الرقابة على هذا النشاط وكذا تأثيره على أداء المؤس
ة أي شديدكميدان للدراسة، باعتبارها من المؤسسات التي تعمل في قطاع يتميز بمنافسة ال

 وتقديم لسعراتهتم بتقديم ما يتناسب مع ما يريد  الزبون من خدمات وبالشكل اللائق من حيث 

 قديمزائرية  ثم تالخدمة وهذا هو جوهر الابتكار التسويقي كنموذج على المؤسسة الج
م للمفهوم ذا االاقتراحات  لتذليل العراقيل التي تقف أمام مؤسسة موبيليس ،إن التطرق إلى ه

 لتسويقياكار عرف على جميع المفاهيم  الأساسية المرتبطة بالابتتيكن ممكنا إلا من خلال ال
 في المجالات الأربعة المنتج ،التسعير ،الترويج ،التوزيع.

 أي ويمكنمجموعة من المتطلبات  خلال توفيرالتسويقي يمكن تحقيقه من _إن الابتكار 
 أرادت.مؤسسة أن توفر ذلك إذا 

ر الأفكا تطلبيما  لتحقيقه بقدر_إن الابتكار التسويقي في الغالب لا يتطلب تكنولوجيا جديدة 

 مألوفة.أو غير  التسويقية الجديدة
كونها بعلق ؤسسة في مجال التسويق وفيما يت_إن الابتكار التسويقي يحقق ميزة تنافسية للم

 مستدامة أو مؤقتة فإن ذلك يبقى بحسب درجة الابتكار التسويقي.

كار عن ابت ناتجمعقد ليس بالضرورة أن تكون منتج  الخدمة المبتكرة_ إن المنتج أو 
 مألوفة.يكون منتج بسيطا لكن من وراء فكرة مبتكرة وغير  تكنولوجي، وإنما
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، حيث  غييرأصبح أهم وسيلة في يد المؤسسة من أجل البقاء في بيئة دائمة الت إن الابتكار

ئة ليس المشكلة في كيفية جلب الزبون ولكن كيفية المحافظة عليه في ظل ظروف البي

 المتغيرة .
نة لكاما_ وإن المؤسسات المتطورة تولي أهمية لدراسة البيئة خارجية واكتشاف الحاجات 

 يدة لمنتج الحالي .وإيجاد إستخدمات جد

عمل ؤقه تمميزة تسويقية  من_يمكن الابتكار التسويقي في مجال الخدمات اتصالات الجزائر 

ت نتجاعلى إطالة من عمر خدماتها ولكن لفترة مؤقه لأن المؤسسة في ظل المنافسة والم
 والخدمات في تطور .

 _ إن الابتكار التسويقي هو مفتاح بقاء المؤسسة واستمرارها.

ل في لمجامؤسسة موبيليس في حالة منافسة شديدة مع منافسين أقوياء بحيث لا يترك لها ا_
 التهاون فيجب عليها الابتكار التسويقي السريع أو الانهيار و الزوال.
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 مذكرة تخرج لنيل شهادة الماستر

 قسم علوم التسيير
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 قائمة استقصاء للموظفين 

 عدأبدء بتحية الإسلام : السلام عليكم و رحمة الله وب

 جودة المعلومات التسويقية في تفعيل الابتكارات التسويقية بصدد إجراء دراسة حول " إننا

" 

لتعزيز الجانب النظري بالواقع التطبيقي نرجو منكم التعاون معنا لإنجاح الدراسة و 

 الحصول على أدق النتائج الممكنة:

 لعلمي فقط.ملاحظة: كل أرائكم ستعالج بإحترافية و تستخدم لأغراض البحث ا

                                                               ير.التقدبلوا منا فائق الاحترام و تق

 الطالبان:

 أوسايفية منصفـ 

   حميدعقاقنية ـ 

  

 استمارة البحث

 أولا: تقديم الموظف

 ضع العلامة بالخانة المناسبة:

 استمارة البحث بعنوان:

"في تفعيل الابتكارات التسويقيةجودة المعلومات التسويقية  ” 

 ولاية قالمة MOBILIS دراسة حالة: مؤسسة موبيليس

 

2013/2014السنة الدراسية:   
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 العمر:

           سنة  60 -41 سنة 40-31 سنة 31 -19     

 سنة60أكثر من 

 الجنس:

 أنثى ذكر           

 اسي:رالمستوى الد

 مهني             جامعي              ثانوي            ابتدائي            متوسط     

 الخبرة المهنية:

                 سنة  15-11          سنة  10-6سنة             5 -1

 سنة 16-20

 :الاجتماعيةالحالة 

 :              نعم                         لا     متزوج 

 ثانيا: الأسئلة )الصفحة التالية( :    

 في عمود الإجابة المناسبة.( ×)الرجاء وضع إشارة 

 

 

 معلومات تسويقية ذات جودة.قياس مدى حصول المؤسسة على  المحور الأول:

موافق  العبارة الرقم
 بشدة 

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

التسويقية متوفر وسهل نظام المعلومات  1
 .الحصول عليه في مؤسستكم

     

      .في مؤسستكم المعلومات التسويقية متوفرة 2

في  تولون أهمية لنظام المعلومات التسويقية 3

 .ممؤسستك

     

     ية الدورتعد السجلات الداخلية و التقارير  4
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 الصادرة عن مؤسستكم مصدر رئسي للكثير

 .التسويقية من المعلومات

 ت التسويقية بيانات لأحداثتقدم الاستخبارا 5

 .الواقعة فعلا أو محتملة الحدوث

     

 يستغرق الحصول على المعلومات التسويقية 6
 .وقتا طويلا

     

التسويقي يسمح للمؤسسة  معلوماتنظام ال 7

جة وتخزين المعلومات الأساسية ومعالبجمع 
 .عن البيئة التسويقية

     

بتحليل يسمح نظام المعلومات التسويقي  8

 .حاجات المستخدمين

     

في عملية يساهم نظام المعلومات التسويقي  9
التي  الخدمة  نجاح المؤسسة في اختيار

 .بتقديمهاستقوم 

     

 نظام المعلومات التسويقي مهم في عملية 10
 .ات المقدمةالخدم تسعير

     

دورا هاما يلعب نطام المعلومات التسويقي  11

 ناسبة للمؤسسة.متحديد المنافذ التوزيع ال في

     

 اختياريساهم نظام المعلومات التسويقي في  12
 قنوات الاتصال الفعالة للمؤسسة.

     

كفية يساهم نظام المعلومات التسويقي في  13

 الناجح  بالإعلانالقيام 

     

دور في اتخاذ نظام المعلومات التسويقي له ال 14

 .الفعالة  القرارات التسويقية

     

   

 الابتكار التسويقي. على الحصول على معلومات تساعدقياس مدى  حور الثاني:مال

موافق  العبارة  الرقم

 بشدة 

غير  محايد موافق

 موافق

 غير

موافق 

 بشدة

على المعلومات التسويقية كم تعتمد مؤسست 1
 .كمدخلات الابتكار التسويقي 

     

للابتكار مؤسستكم على المدخل البديهي  تعتمد 2

 خدمات جديدة.

     

مشاركة موظف في مؤسستكم في تقديم فكرة  3

 على ابتكار خدمة جديدة.جديدة تساعد 

     

       .جديدة بشكل مستمر خدماتؤسستكم متقدم  4
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 خدمة د مؤسستكم على ابتكار جذري في كلتعتم 5

 .جديد

     

ية بهدف مؤسستكم في تحسين المنتوج لتلت 6

 .رغبات المستهلك 

     

الجديدة  الخدماتتنجح مؤسستكم في تقديم  7
 للمستهلك .

     

يرتكز الابتكار التسويقي في مؤسستكم على  8

 .جودة المعلومات التسويقية

     

      إدارية. ر التسويقي تنظيماتبتكايتطلب الا 9

ابتكار المنتجات الجديدة ضروري للنمو و  10

 .تكمستقرار مؤسسلا

     

 

 

 

 

 

 .جودة المعلومات التسويقية في تفعيل الابتكار التسويقي قياس مدى مساهمة المحور الثالث:

موافق  العبارة الرقم
 بشدة

غير  محايد فقوام
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

1  
 تحسين الجودة.عد المعلومات التسويقية على تسا

     

 تعمل المعلومات التسويقية على تحسين الأداء 2

 في تقديم الخدمات.

     

ومات التسويقية في تنمية مستوى تساعد المعل 3
 التسويقي. الابتكار

     

على  مؤسستكمالمعلومات التسويقية في  تساهم 4

 الأفراد . لدى هارات الابتكاريةتنمية  الم

     

 جودة المعلومات التسويقية تساعد في تحسين  5

 تنافسية.اليقظة المستوى 

     

 مستوىرفع لابتكارات التسويقية تعمل على ا 6
 .تكممؤسس التي تقدمها الخدمات

     

     ربح  ىعل جودة المعلومات التسويقيةتساعد  7
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 الوقت. 

هم الجيد يتم الف بفضل المعلومات التسويقية 8
 في بيئة مؤسستكم.لتغيرات الحاصلة 

     

 معرفةال زيادة تساعد المعلومات التسويقية على 9

 الأفراد في وظيفة السويق دىل

     

تساعد في مؤسستكم  جودة المعلومات التسويقية 10
 ويقي.على تفعيل الابتكار التس
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 :spssبواسطة نظام   صدق وثبات أداة الدراسة

 جدول رقم   يوضح قيمة ألفا كرونباخ لقياس ثبات محاور الاستيبيان 

 قيمة الفا كرومباخ عدد العبارات المحور

 0.844 15 الاجمالي

 

 قياس مدى حصول المؤسسة على معلومات تسويقية ذات جودة.:  لالمحور الأو

 %  النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير

 السن

 94.1 16 31إلى  19من 

 05.9 01 40 إلى 31من 

 - - 60إلى  41من 

 - - 60اكثر من 

 100 17 المجموع

 الجنس
 70.6 12 ذكر

 29.4 05 أنثى

 100 17 المجموع

 المستوى التعليمي

 - - ابتدائي

 05.9 01 متوسط

 05.9 01 ثانوي

 70.6 12 جامعي

 17.6 03 مهني

 100 17 المجموع

 الخبرة المهنية

 100 17 سنة 1-5

 - - سنة 10 -6

 - - سنة 15 – 11

 - - سنة 20 – 16

 100 17 المجموع

 الحالة الاجتماعية
 17.6 03 نعم

 82.4 14 لا

 100 17 المجموع
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 العبارات الرقم
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الاجابة

1.  
نظام المعلومات التسويقية متوفر وسهل 

 الحصول عليه في مؤسستكم.
3.94 1.029  

  0.849 3.71 المعلومات التسويقية متوفرة في مؤسستكم.  .2

3.  
تولون أهمية لنظام المعلومات التسويقية في 

 مؤسستكم.
4.00 1.000  

4.  

تعد السجلات الداخلية و التقارير الدورية 

رئسي للكثير الصادرة عن مؤسستكم مصدر 

 من المعلومات التسويقية.

4.18 0.809  

5.  
تقدم الاستخبارات التسويقية بيانات لأحداث 

 الواقعة فعلا أو محتملة الحدوث.
3.76 0.970  

6.  
يستغرق الحصول على المعلومات التسويقية 

 وقتا طويلا.
3.24 1.562  

7.  

نظام المعلومات التسويقي يسمح للمؤسسة 

المعلومات الأساسية  بجمع ومعالجة وتخزين

 عن البيئة التسويقية.

3.41 1.064  

8.  
يسمح نظام المعلومات التسويقي بتحليل 

 حاجات المستخدمين.
3.59 1.228  

9.  

يساهم نظام المعلومات التسويقي في عملية 
نجاح المؤسسة في اختيار الخدمة  التي ستقوم 

 بتقديمها.

4.00 0.707  

10.  
في عملية نظام المعلومات التسويقي مهم 

 تسعير الخدمات المقدمة.
3.71 1.404  

11.  
يلعب نطام المعلومات التسويقي دورا هاما في 

 تحديد المنافذ التوزيع المناسبة للمؤسسة.
3.29 1.105  

12.  
يساهم نظام المعلومات التسويقي في اختيار 

 قنوات الاتصال الفعالة للمؤسسة
3.59 1.176  

13.  
في كفية القيام يساهم نظام المعلومات التسويقي 

 بالإعلان  الناجح
3.18 1.334  

14.  
نظام المعلومات التسويقي له الدور في اتخاذ 

 القرارات التسويقية الفعالة .
3.82 1.015  

  0.513 3.67 الاجمالي

 

 

 قياس مدى الحصول على معلومات تساعد على  الابتكار التسويقي.المحور الثاني : 
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 العبارات الرقم
 المتوسط
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الموافقة

1.  
تعتمد مؤسستكم على المعلومات التسويقية 

 كمدخلات الابتكار التسويقي .
3.82 1.237  

2.  
تعتمد مؤسستكم على المدخل البديهي للابتكار 

 خدمات جديدة
3.47 1.505  

3.  
مشاركة موظف في مؤسستكم في تقديم فكرة جديدة 

 جديدة.تساعد على ابتكار خدمة 
3.65 0.996  

  1.222 3.65 تقدم مؤسستكم خدمات جديدة بشكل مستمر.  .4

5.  
تعتمد مؤسستكم على ابتكار جذري في كل خدمة 

 جديد.
3.35 1.539  

6.  
لتلبية رغبات  المنتجتهدف مؤسستكم في تحسين 

 المستهلك .
4.35 0.702  

7.  
تنجح مؤسستكم في تقديم الخدمات الجديدة 

 للمستهلك .
4.18 0.728  

8.  
يرتكز الابتكار التسويقي في مؤسستكم على جودة 

 المعلومات التسويقية.
3.47 0.717  

  1.144 3.94 ادارية يتطلب الابتكار التسويقي تنظيمات   .9

10.  
للنمو و  يابتكار المنتجات الجديدة ضرور

 تكم.ستقرار مؤسسلا
4.29 1.047  

  0.475 3.81 الاجمالي
 

 

 

 

 

 

 

 

 

قياس مدى مساهمة جودة المعلومات التسويقية في تفعيل الابتكار المحور الثالث : 

 التسويقي.

 العبارات الرقم
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الموافقة
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1.  
تساعد المعلومات التسويقية على تحسين 

 الجودة.
4.12 1.054  

2.  
تعمل المعلومات التسويقية على تحسين الأداء 

 تقديم الخدمات.في 
4.24 0.437  

3.  
تساعد المعلومات التسويقية في تنمية مستوى 

 الابتكار التسويقي.
4.00 0.707  

4.  
تساهم المعلومات التسويقية في مؤسستكم 

 على تنمية  المهارات الابتكارية لدى الأفراد .
3.41 1.004  

5.  
جودة المعلومات التسويقية تساعد في تحسين 

 اليقظة التنافسية.
4.41 0.795  

6.  
الابتكارات التسويقية تعمل رفع مستوى 

 الخدمات التي تقدمها مؤسستكم.
4.29 0.920  

7.  
تساعد جودة المعلومات التسويقية على ربح 

 الوقت.
4.24 1.033  

8.  
بفضل المعلومات التسويقية يتم الفهم الجيد 

 لتغيرات الحاصلة في بيئة مؤسستكم.
3.82 0.883  

9.  
المعلومات التسويقية على زيادة تساعد 

 سويقتالمعرفة لدى الأفراد في وظيفة ال
4.00 1.061  

10.  
جودة المعلومات التسويقية تساعد في 

 مؤسستكم على تفعيل الابتكار التسويقي.
3.76 0.903  

  0.393 4.02 الاجمالي

 

 

 

 

 

 

 

 


