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 أ
 

انتااااامع اتعااااا  اونعااااام  ل ايدنااااات اوتااااان  انتظراااااظ راااااو ا ت ااااانا    دراااااو ا  ت ااااا       ااااا   ان ااااا  ا   
زدراااامد اااااظ  ا  مف اااات إف ز ااااه  اااا ت انت اااانا   انقمدراااات نااااو   اااانا   اااااظ نعقاااام ل  اااا ا ا تعاااا   د نتاااا    اااا  راااام 

دن اااااو ان اااااو   ايااااام   نااااات دجهااااات ن ااااا    د زرااااامد  دناااااو ا  اااااتهفت د ال  ااااام   قمفتاااااه  دن ااااانطمقهااااام    ااااام دا
 اااااا    ط رقاااااات  د  اااااازت ر نفااااااء ا    اااااات ا  ا  راااااات و اااااام جاااااا   رااااااو     اااااا ت انت اراااااا   اناااااا ف ع تاااااا   نفيااااااه 

تخطااااااو  ظرم ااااااه دع   اااااا   مبمتاااااا   ن ااااااه  د   رتااااااظ   ر م اااااا  اااااا ا ا تعاااااا  ع   ااااااتطي  ا اااااا د  ر ااااااه  د انتعاااااا 
 مخمط ت.

د  اااااااامن    إ  رمرااااااااو د امراااااااا  ا    اااااااات ا  ا  راااااااات   ااااااااظ   اااااااام رت ياااااااات د  اااااااا ا رااااااااو ر طفاااااااا  انت جااااااااه  
ا ظراااااظ انااااا ف رتااااا     قتصااااامد ان ااااا ة  د  منتااااامي  ااااا    ااااا ت ا    ااااات راااااو درااااا  إات اااااملف إ  الإقتصااااامدف  

ا  مف ااااات انق رااااات انااااا   اااااظد   قااااام  ن ااااان راااااو ا    ااااام   دن اااااو  اااااتع و  ااااا ت درااااا    مف اااااو  د     ااااا  نفاااااء 
اوتااااان  راااااو ر اجهااااات  نااااات  ر اااااتف   نفيهااااام   ااااا   ع  ااااا     اااااه     قااااامط    ااااام  انت  ااااان انقظ ااااات د   ااااا  
طااااااا ة   اااااااينره اظر ااااااات  ت م ااااااا  د  ااااااا ت انتهااااااا ع   د   ااااااام ر هااااااا  انت ااااااا ر  ل  اااااااظال   ااااااا ت انطااااااا ة  وناااااااه 

د   نتز ياااااا  ا    ااااااات د ه  هاااااام راااااااو ر اجهاااااات ا  مف ااااااات د  ف ياااااات   داة ا  اااااااتهف   ا ت اراااااااظ   ان  اااااايفت ان  يفااااااات
   ا رو ر طف     انت  ر     ا  ا  الحقيقو  ظر ن م   د فتمنيت ا    ت.

   اااااااا ا ا اااااااام  رت اااااااان  د رااااااااو او اااااااا مع اناااااااا   د  إ  إنت اااااااامل انت اااااااا ر  رهعاااااااام ل ااااااااام  اونعاااااااام   
  فظلا اااااااات ان يياااااااات د ع  اااااااايعم ان يياااااااات انت مف اااااااايت د رت نا اااااااام د ني ياااااااات  ز ن اااااااام نفااااااااء د دا عاااااااات صاااااااا ت ر ااااااااتع   

ا    اااااات رتتااااااس ا ااااااظت  او م ااااااو ن هاااااا  ان ي ياااااات اناااااا  هاااااامل   اااااام ا    اااااات ن اااااامطهم  د ط رقاااااات   منفهاااااام راااااا  
 ااااات  ااااا ت ان ييااااات بمتهتفااااات ر  نم ااااام انااااا   تعيااااا   صااااات  ت ان ااااايط   نفيهااااام  د اناااااته   فيهااااام. ايااااا   تعااااا  ا   

نفاااااء دلا ااااات  فااااات ان ييااااات د  فيااااا   اااااف نهم  منط رقااااات انااااا  ه  هااااام راااااو انت يااااات د انتتااااامر  رتهااااام راااااو تااااا   
قت م ااااااااهم د انتتاااااااا   نفااااااااء انتهظرااااااااظا  د  مدناااااااات إان اااااااا ي اناااااااا   تيههاااااااام د اناااااااا   اااااااامد  ا    اااااااات ان مجهاااااااات 
   مدرهم رو ت   ر دنتهم ان مفيت نفتصظف  تهتفت اوتطمل.

  هااااااا    يااااااات درااااااا  ا    ااااااات ن  ااااااام  رق ااااااات إ ااااااا ا ي و بمااااااام فياااااااه راااااااو رق ااااااات د   ااااااام ا نفاااااااء رم ااااااا     
    ن جيااااات   ملرااااات د رق ااااات   مف ااااايت انااااا   اااااو ر رااااا   ع  ااااام  د  ااااا ا   ااااا   ل اااااظ د جفااااا  نااااا  رااااام رتتفااااا  
بم مف ااااايهم  اااااظ ا بمت فااااات   ااااا  ر مف ااااايهم ل ان ااااا ة  نقااااام  رااااات ه  د قااااا       اااااظافه  ا  اااااتق فيت  د ااااا ع إ  
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 ت تااااات  د نتهقيااااا   ااااا ا ان ااااا   نفاااااء ا    ااااات انقيااااام   تصاااااعي  ن ااااام  ر  ااااا   ااااام  ااااا  د رتم ااااات إ ااااا ا ي يته  ا
 د ن   ا تف رم  ن ظ انض دل  إ  مختفت ا  ت رم  الإدالرت.

نفااااااء ن اااااا    معنتعاااااامدنظلا اااااات او اااااا اة  ن اااااا   ا تعاااااام رااااااو  اااااا ا ا  طفاااااا    هاااااا  الحمجاااااات ا  إنطاااااام   
ر   اياااااا   تااااااظ عاااااا   انت اااااا ر  رااااااو اوددا  ا مراااااات اناااااا    اااااامنظ ا تف راااااام  انتفعياااااات    هاااااام عاااااا   انت اااااا  

 إتخااااااام نفااااااء  اااااامدز انتهاااااااظرم  انت اااااا رقيت اناااااا     ز ااااااام انت اااااانا  ان ييياااااات  نعااااااام   اااااامنظ لجاااااا  انت ااااااا ر  نفااااااء 
انقااااا الا  ان زرااااات. فملإ تعااااام   ااااامن ه   د الإ ااااات يم  د نااااا  ان  ااااام   انتفعيااااات انااااا   ق   ااااام راااااو رت فااااات دا عااااات د 

ر اااااامنظ نفااااااء  قياااااا    ااااااظا   تم اااااات ا  مف اااااا     ااااا ه   راااااا ا راااااا دلرم ت ا ملجياااااات ا م اااااات در اااااتع    من يياااااا
انتعفيااااااات انت ااااااا رقيت د  منتااااااامي  قيااااااا    ااااااا قيت نفاااااااء ا  مف ااااااا  ل ان  ااااااا   إ  ا  اااااااتهفت د  ااااااا ا رااااااام راااااااظن  

   ظا  ا    ت.

 ر   ان ه  نعمرفو ر  رو ت   رم     ت فء ن م إا منيت 

   ــــ  دى مــــدن  م ــــ  د ــــ  تيعظــــت افــــا  الظقفــــة الق ا ســــ   ــــ  الم  ســــة  تســــا  إل بحــــلت القســــل ي  
 .الجزائر ة الخدمظة

  انتمنيتاو يفت ان  نيت الإجم ت نفء ان  ا  انتم  رو ت   الإجم ت نفء   و  د

 اااااااات مد  رااااااااو عاااااااا   انت اااااااا ر  د نياااااااات   ااااااااو نفع   اااااااات الإراااااااام ا نقصااااااااظ   هاااااااا   انت اااااااا ر     د   .1
  إتخم  انق الا  انت  رقيت ان فيعتان تم ج ا    ت ن هم ل 

  انت  رقو نيت   و ن ه   انت  ر            م م نفق ال .2
 اااا  هفاااات ا    اااات ا  ا  راااات ن اااام  نفيق اااات انت مف اااايت ر ااااتطي  د ناااا  ج  ياااام انقياااام   اااا ا انااااظدل   اجهاااات  .3

 ا  مف ت المحفيت نفء اوق .

   و إنطم  ان  ريت انتمرت انتمنيت   د او يفت ان  نيت رو ت   الإا منيت ا ط دات

 تطبظي بحلت القسل ي    الم  سة محت الدرا ة   دى إل  تيعظت افا  الظقفة الق ا سظة.       

 د   ظل  رو ان  ريت انتمرت نظ  ف ريم  ف نيت   و نعم رفو 
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ت   اااااااف  د ااااااايف فضااااااا  د انااااااا   ت ااااااا  او ااااااال انتفعيااااااات د انتعفيااااااات انصاااااااهيهت انت ااااااا رقيت  تاااااااظ ان هااااااا    -
 نفعتف رم  انت  رقيت.

 .ا    ت    انظلا ت  ط   انق انظ او م يت ن  م  ن م  رق ت   مف يت -
 اااااا دف ا تف راااااام  انصاااااامدقت دا  ااااااتع   إ   ااااااظني  ن اااااام  رق اااااات   مف ااااااو   ااااااو ا    اااااات رااااااو ان قاااااام  د  -

 الإ تع الرت د انتعي  ل ظ    ة   مف يت.

 :   الإش الظة  م   للإجابة عل  القساؤلات اللاردة بصية د ا ظة

     ممااااااام رتطاااااااو إ ااااااا از   يااااااات دجااااااا د عااااااا   انت ااااااا ر  د راااااااظر  ز ن ااااااام ل انقااااااا الا  انت ااااااا رقيت ا تتهااااااا
نفع   اااااات انقااااااظل  نفااااااء انااااااته   ل ان اااااا ة د ااااااا  ر اااااامنفهم انت اااااا رقيت  د  منتاااااامي رااااااعم   قم هاااااام 

 د  ماهم.
   فتمنااااااااات ل إتخااااااااام  انقااااااااا الا  الإ ااااااااا از نذ تعااااااااام  انااااااااا ف   نياااااااااه ر   ااااااااام  م ن هااااااااا   انت ااااااااا ر  نااااااااازدا

 .انت  رقيت
  يااااام  ا  ااااامن  انااااا  رتااااامفي ر هااااام رتتهااااا ف انقااااا ال ل دظي ااااات انت ااااا ر  ن اااااظ إتخااااام    نفقااااا الا   مدنااااات  

 انت  رقيت.

إ  انت قااااات انااااا   ااااا  لم  ااااا  ا  رااااا   د ا ااااا هج  تفهااااام قضااااايت  رت زرتااااا   فط يتااااات ا  رااااا    اااااو انااااا   اااااظد 
د   عاااااو   يااااات  ااااا ا ان هااااا   ل    ن ااااام   امطااااات  اااااز   ج انااااا  ا  رااااا   ا ااااا هج ان اجااااا  إ  مناااااه قصاااااظ الإ

ا تف راااااااام  انت اااااااا رقو د انيق اااااااات انت مف اااااااايت  عاااااااام ددل ل ي ااااااااو د   م ااااااااو لإ ااااااااتع الرت ا    اااااااات د  قم هاااااااام د 
 اااااو  ااااازر  دظي ااااات انيق ااااات انت مف ااااايت د     قهااااام نفاااااء ر مف ااااايهم  د راااااو تااااا   ن ااااام  عااااا     ااااا رقو فتااااام  

د  تااااظر  ا ي اااا  انت  يعااااو بماااام رت افاااا  راااا  ا ت اااانا  ان ييياااات  نعاااام  ااااسز   ياااات ا  راااا   نفااااء   اااا ا    ااااظ ان يياااات
ا  اااااات ر انتط يقااااااو  من  اااااا ت إ  ا    اااااام  ا  ا  راااااات  اياااااا    نااااااظ راااااا دل  انت ياااااات د انتاااااازقف  راااااا  ان اااااا د  

 ان يييت المحيطت ا تعي    منت ن ا  تع .
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 و تهدف الدرا ة د ا ا إل :
  ا  ت ت  م  اج  ا تتفقت  منيق ت انت مف يت ن  ا لحظا ت ا  ر  .  درظ 
     نفع   ت    قيتيت ع   انت  ر  رو  ج  انت تح نفء ان ييت      ر    ن م  رق ت   مف يت رضعو   يم 

 ل ان  ة رو ري ا    مف يت  ضعو  قم هم.
    ر  د ن ا دظي ت انيق ت انت مف يت.دف  ا ظلا  د تص  م رظر  انت  ر  نذ تتمنت   ه   انت 
 .إ قم  ا من  ان   ف نفء ان اق  ا يظافي نفع   ت ا  ا  رت 

 دما ع  مبررات و دوا ع إخقظار ملضلع  البحث الخصها    ال قاط القالظة:

 در مري يت د اي رت ا  ر   د اظا ته. 
 .انت مف يت   ه   انت  ر  د انيق تإنت مل دظي ت انت  ر  جظرظ  ل ر   م  م د تم ت بمم رتتف   
 .إرمفت ر ج  جظرظ ل انتتهصص ) إدال  اونعم  ( د إ  ا  ر ت ت م بم اري  اظر ت 

 الدرا ات السابقة:

  2002 او تم ا   ل ي ت اظرظ د ن ف  اظرظ

د  فتهصااا   ااا ت جااام   ااا ا ا ااا ه   ت ااا ا  ن انيق ااات انت مف ااايت د ااايفت   اااينرت اظر ااات نت مف ااايت ا    ااات ن 
 دناظ  دانتقف ام  انتتقياظ راو  اه هتامز درام انظر مري يات ان ييات ط يتات إ انظلا ت  ز  ا ظ  رو انيق ت انت مف يت    

 د  قم هام نضاعم   ا ا د ا  مف ات   اجهات جظراظ    اينرت د ايفت  د   جاه   ا  ا    ات نفاء ف را   اتق ال الإ
 غضا   ل اوتان   ا ت   ا ه  ايا  انت مف ايت  انيق ات ل  تع ا  ان  ايفت  ا ت ان ا ة  ل   مف ايتهم ا اتع ال
 دناظ   مع اتق ال درتعيا   رتقف ات  ييات ظا  ل ا    ام  نت مف ايت رهعام دن صا ا نصا رت  دا  اوتان  ان ا  ا 
 .انتزنظ

 :نفع   ت انت مف يت انيق ت   عح ظه ت   ت انظلا ت  
 ؛نفيهم الح مظ دن ا  ط ر  م د انت مف يت ا ي ا  نو ان ه  -
   نعم م؛  ييت ل الحم فت نفت نا  ا يظ ان ه  -
 ؛اني رو ان  م    ين نتهظرظ انتتهطيلم د انت    -
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 د ا  مف ا  ناو ا تف رام   ا   تعفيات  قا   انا  ا    ات  او انت مف ايت  انيق ات   اتتع  انا  فم    ات
 . فتم  إ    رفهم د ا تف رم   فت د في  ر  قم  المحظد  او ظا    م  نفء د  ا فيه ر  ط   ان ف ان  ة

دنذجم اات نفااء إااا منيت ان هاا  د إ  اام   ااهت ان  راايم  ا ت  اام  رااو نااظرهم  إت ناام ا اا هج ان  اا و انتهفيفااو 
فهام نف  ا   ان ف رهاظ  إ   ا  الحقام   د ان يمنام  ناو ظام     د ر قات رتا   را   مدنات    ان  ا ت الحقام   د  في

 إ  نتم ج رت  رو ت  م در  إق اام  د    يم    ز  ا  قت ان م      انظلا ت.

 د نف     إ    ظاف م ا  ج   إنتعظنم د إ تتهظر م رصمدل ا تف رم  انتمنيت 

 نفء مختفت ا  اج  ا تتفقت  من ه .طا  ح ا  تبي د ان ه  د الإ    
   م    ت    انظلا ت.ا م ت ان  م   د الإاصم ا  
  ا يظانيت ان رملا. 
    ا  ت ا تف رم يت د ر اق  اعن ن  ا تهتف ت د ا ت  نت ان  تمر  ل   ا ا م   ملإرمفت إ  مختفت ان  م

 اوت ر.

  رم بخص ي انصت  م  ان  داجهت م  

 ا  انصفت  م  ر   د  ت  ت ان     إنيهم.قفت ا  اج    
  هم ر   ان  فت اود .عد نظ  فهانت مف يت غ ا ت رصطفح انيق ت 
 . نظل  ا  اج   منف ت انت  يت ا م ت  منيق ت 
 .انت ا  ا    ت ر ر   انظلا ت  من  رت 
 مف يت  ت  ت إ مد ر   ت  ط   ن م  انيق ت  . 

 انااا  راااو تااا    ق اااي  دلا ااات م إ  د ن ااا ا و يااات ا  رااا   د راااظر ا م ااايته امدن ااام  ملإر ااام  الإ ااام   ااا ت ا 
  رت اان إإ   ت راا م ل ناا  فصاا   .  فصااف  رت من اا إجمناا  ن اا ف د  تاا   ط يقااو  ا مناا  ان  اا ف ق ااع مت 

 رو الإا منيت   و  رو انظقت د انت صي .

و   ااامد  الإطااامل ا  ااام يعل ان صااا  اود   ط ق ااام إ  ان ييااات انت ااا رقيت د ان هااا   انت ااا رقيت راااو تااا    -
 ن  م  ا تف رم  انت  رقيت    م يم  ع   انت  ر  د تنا تط ا  د  ق يم  ان ه   انت  رقيت.



العامـــــــــــة المقــدمة  
 

 و
 

   فيااا  ر ااااا  انيق ااات منيق ااات انت مف ااايت  رهتعااا   ن ااا  ان صااا  ان ااامفي   مدن ااام انيق ااات بمت م ااام ان ااامر  ل -
ز ياات رااو ان هاا   انت اا رقيت اناا  انت مف اايت د   يتهاام ل ا    اات  د ا اات ت  م ل اوتاان ددل ا تف راات ا ت
 هتمز  منظ  رت د ا صظاقيت د ان   ت ل   تي  ن م  انيق ت انت مف يت.

د انااا ف  -قم ااات – رااام ان صااا  ان منااا  تصاااص نفظلا ااات ا يظانيااات انااا   ج رااا  ل ر   ااات  نرااا  يفيلن  -
ا ملجيات ا م ات د     ام نفاء ل    ا تف رم  ا   ان ييت ان ه   انت  رقيت  ط ي   هه ل ا   داق  

تفيااات انيق ااات انت مف ااايت د داقااا  ا    ااات ان رااامدف ل  ااا ة ا  مف ااات. ايااا    د ااات اااامر  نفع   ااات 
     ملإرمفت إ   في  د دلا ت نتم ج الإ ت يم  د ن       ان تم ج د انت  يم .
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 : الأول مقدمة الفصل

 عن  بعيدة روتينية الدؤسسات ىذه أعمال تعد فلم الدؤسسات، معظم في كبيرة مكانة التسويق بحوث تحتل
 مكاننة من  شأنها أن تعنزز وم  وسديدة سليمة تكون أن لغب تخطوىا خطوة أية فإن بالعكس التدقيق، و الدراسة
 مسنتندة معلومنات إعطنا  في تسنهم وطنق  أسناليب إلى اللجنو  عليهنا لزامنا أصنب  بالتناي و .السنو  في الدؤسسنة

 الققارات. تخاذإ في عليها ويعتمد الحقائق على

 العلمن  البحن  مفهنو  في تندخل أن لذنا بند فلا بالبساطة متازتإ ولو حتى و الأساليب ىذه كانت ومهما
 لؼضن  أين  " التسنويق بحنوث" سنمإب عقفنت معيننة تسنمية تحنت تجتمن  أن لابند الأسناليب ىنذه مثنل و إجقا اتو، و

 و من  الأصنول لعندد و ناحينة من  السنليم العلمن  الدننه  و للأسنلوب ومقاحلنو خطواتنو كنل في البحثن  الجهند
 ذاتهنا حند في البحنوث فنإجقا ات لنذل  و... ثالثنة ناحية م  السليمين التطبيق و الخبرة ثم ثانية ناحية م  القواعد
 .ومتخصصة مستقلة وخبرة وف  علم

 عتبارىا نظاما مفتوحا تتعامل من  البيةنة الخارجينة بصنورةإدرا  ألعية البيةة الي  تعمل فيها الدنظمة بو ذل  لإ
نشنغالات الدنظمنة إزا  إ و ىتمامناتإزدادت إلذنذا  ,تجاىات الأحداثإلغعلها أكثق حساسية للتغيرات و  امستمقة لش
ومنن  تهدينندات لؽكنن  أن تكننون  ,سننتغلالذا لضننمان النجنناح و البقننا إ ىننذا لدننا لؽكنن  أن تننوفقه منن  فننق  و بيةتهننا، و

البشنننقية قصننند التكيننن  مننن   نننندثار الدنظمنننة، لنننذل  تسنننعى ليننن  الدنظمنننات لتكنننقيس جهودىنننا الدادينننة وإالسنننبب في 
  .البيةة

 ثلاث مباح : ىذا الفصل إلىسنتطق  في  و 

 الدبح  الأول: الإطار الدفاىيم  لنظا  الدعلومات التسويقية.

 الدبح  الثاني: أساسيات بحوث التسويق.

 الدبح  الثال : خطوات و تقنيات بحوث التسويق.
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 اهيمي لنظام المعلومات التسويقيةالمبحث الأول: الإطار المف 

   ىنذا و المحيطنة، البيةينة التغنيرات من  سياسنتها موا منة بمندى كبنيرة بدرجنة منقتب  منظمنة أي لصناح يبقنى
.   الوقنت نفنس في التغنير وسنقعة التعقند و بالديناميكينة تتصن  الني  و التغنيرات ىنذه تابعنةم تهاقندر  علنى يتوقن 
 .التسويقية الخط  وض  عند التسويقية للبيةة الدختلفة الجوانب ختصاراب الدبح  ىذا في ونناقش

 البيئة التسويقية دراسة المطلب الأول: 

 :التسويقية البيةة تعقي   :أولا

 العوامنل لرمنو  عن  عبنارة فهن  .1للمؤسسنة بالنسنبة الدخناطق و للفنق  مصندر واحند آن في ىن  البيةنة  
 2 .عليها السيطقة ع  لرملها في تفلت الي  و الدؤسسة نشاط على ىاتأثير  لدمارسة القابلة

 في التسنويق إدارة لوظيفنة الخارجينة القنوى لرمنو "  بأنهنا التسنويقية البيةنةKotler  كنوتلق عنق  وقند         
  عملائهنننننا منننن  التبنننننادل عمليننننات علننننى الحفنننننا  و التطننننويق في التسنننننويقية الإدارة قنننندرة علننننى تنننننؤثق النننني  و الدنظمننننة،

 3     الدستهدفين".

 الدوجنودة القنوى كافة ع  عبارة" :ى  التسويقية البيةة بأن فيضي  السابقة التعاري  معلا ناجي يدعم و         
 فاعلية ومدى للمؤسسة التنافسية القدرة على وتؤثق أعمالذا، فيو تزاول الذي الخارج  المحي  في و الدؤسسة، داخل
 دفن  عناصنق تتضنم  أنهنا كمنا السنو ، من  ناجحنة علاقنات و تطنويق بننا  بشنأن ناجحنة قنقارات تخناذإ في الإدارة

 4.لدسيرىا" إعاقة و تعطيل عناصق أو للمؤسسة

 و الداخليننة العوامننلة لرموعنن :ىنن  التسننويقية البيةننة أن علننى تتفننق أنهننا لصنند السننابقة التعنناري  خننلال منن          
 طبيعنة ذات ىن  العلاقنة ىنذه أنأي . الدؤسسنة قنقارات علنى مباشنقة غنير أو مباشنقة بطقيقنة تنؤثق الني  و الخارجينة
 .للبيةة التسويقية للأبعاد السبعةأي أنها لابد أن تأخذ بالحسبان الطبيعة الديناميكية  ،تبادلية

 

   

                                                           
1
Audigier, Marketing pour L’entrepris, Gualino éditeur, EJA – Paris 2003, p: 39.  

2
 Vernette Eric, L’essentiel du marketing, 2éme édition, Ed d’organisation Paris, 2001, p: 27. 

 71 .، : 2002 عمان، والتوزي  للنشق وائل دار الأولى، الطبعة الخدمات، تسويق ،الضمور حامد ىاني  3
 .:31  ، 2002،عمان للنشق وائل دار الأولى، الطبعة التسويق، أصول ،توفيق  ئرا معلا، ناج   4 
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 التسويقية البيةة تحليل ألعية :ثانيا

 البيةنة غقبلنة خنلال من  لعهنا متين الني  الدعلومنات وتفسنير تقينيم عملينة ىن  البيةن  التحلينل عملينة إن         
 الدعلومنات ىنذه تقينيم خنلال من  و تكلفتهنا، و علاقتهنا و دقتهنا حين  من  الدعلومنات لدنديقونفيقنيم ا ،التسنويقية
 وإدرا  التسنويقية للبيةنة الحناي الوضن  ففهنم. البيةينة بالتطورات الدقتبطة المحتملة التهديدات و الفق  تحليل لؽكنهم
 التسويقية للجهود الحاي الأدا  تقييم في التسويق مديقي تساعد فيها تحدث الي  التغيرات م  التحديات و الفق 
 1 .الدستقبلية التسويق ستراتيجيةإ وتطويق

 2:التالية للأسباب كبرى ألعية البيةة أوضا  تطور عملية تكتسب كما        

 بها؛ يؤثق و ببيةتو يتأثق مفتوح نظا  ع  عبارة ى  مؤسسة كل لأن -
 بيةنة تفقضنها وقينود لدتغنيرات لؼضن  التسنويقية الخطن  و السياسنات و سنتراتيجياتالإ وتنفينذ رسنم إن -

 سنتراتيجياتالإ ىنذه لصناح عوامل م  أساسيا عاملا يعتبر بها التنبؤ و التغيرات ىذه معقفة إن و الدؤسسة،
 الخط ؛ و
 شنقوط من  أساسن  شنقط معنو، التنأقلم و التنبنؤ و التطنور ىنذا منحنى معقفنة و سنتمقار،إب تتطنور البيةنة إن -

 لظوىا؛و  الدؤسسة بقا 
 اسنتغلال علنى الدؤسسنة قندرة من  وتعنزز التهديندات، و الفنق  ستنباطإ إلى تحليلها و البيةة مقاقبة تسم  -

 ؛التهديدات مواجهة و الفق 

 خنلال من  يتجلنى وىنذا للمؤسسنة، ضنقورة من  أكثنق البيةنة دراسنة و تحلينل أن سنبق لشنا نسنتخل  و           
 أدى وتغيرىا البيةة فتعقد بها، الدوجودة الفق  استغلال و البيةة م  القادمة التهديدات تفادي ولعا رئيسين جانبين

 ومتطلبنات الدؤسسنة إمكانينات بنين الدوا منة بغنق  ذلن  و البيةن  التشنخي  و التحليل بنشاط أكثق ىتما الإ إلى
 التغنير درجنة حسنب الدؤسسنة أدا  علنى تأثيرىنا درجنة تتفاوت الي  و البيةة م  أنوا  عدة وجودلى إبالإضافة  البيةة.
 .البية  التحكم وعد 

 
 
 
 

                                                           
1
 . :73   سابق، مقج  الضمور، حامد ىاني  

 .82 : ، 1999 عمان، للنشق، القضا دار ،الأولى الطبعة التسويق، ونظم التسويقية الدراسات عبود، طلال عل ، حسين 2
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 مكونات البيةة التسويقيةثالثا: 

 لؽكن  ولا ,التسنويق إدارة و الدؤسسنة سنيطقة عن  خارجنة تعتنبر الني  العوامنل في التسنويقية البيةنة تتمثنل             
 بعواملهنا النتحكم تسنتطي  ولا الدؤسسنة إدارة عن  خارجنة لأنهنا البعيندة البيةنة النبع  عليهنا ويطلنق بهنا النتحكم
 1 .الدختلفة

 .الجزئينة الخارجينة البيةنة الكلينة؛ الخارجينة البيةنة :لرمنوعتين إلى -الخارجينة - التسنويقية البيةنة تقسنيم ولؽكن          
 :التاي الشكل عتمادإ سيتم الجزئية( و )الكلية البيةتين ىاتين مكونات أىم لإبقاز و

 مكونات البيئة )الخارجية( التسويقية: (:11-شكل رقم ) 

  

SOURCE :Kotler P, Dubois B, Monceau D, Marketing management, 11eme édition, Pearson éducation, 

France. 2004, P:  12 . 

                                                           
 : ، 2002الأردن،  -عمان ،، دار وائل للنشق و التوزي الأولى الطبعة التسويق، مبادئ السلا ، عبد الله عبد الغفور عبد الشقمان، لزمد زياد  1

35 . 
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العوامنل التسنويقية الداخلينة )الدنظمنة( لزاطنة بعناصنق تنؤثق  أن لوجندنا الشنكل ىنذا عناصنق في تدعننا إذا و   
لتوضني   ،(لزاطة )بعوامل البيةة الخارجية الكلية ىم عوامل البيةة الخارجية الجزئية( و الي  ى  بدورىا أدائها )و على

 ،تنؤثق علنى المحني  الدلاصنق لذنا يأ سنتراتيجياتهاإفالدنظمنة تسنتطي  التنأثير من  خنلال بقالرهنا و  ،قوتنو درجة التأثير و
 لك  لا تستطي  التأثير على البيةة الخارجية الكلية لذل  تتعامل معها بحذر. 

 الكلية البيةة مكونات: 

 تسنويق أنشنطة و عمنل سنير ىيكلنة تحندد الني  و الدؤسسنة عن  الخارجينة العامنة العوامنل الكلينة البيةنة تضنم
 فنإن مقاقبنة ىننا  كاننت لنو و حنتى و منعند  حنتى أو ضنعي  البيةنة لذنذه الأخنيرة ىنذه مقاقبنة مسنتوى و الدؤسسنة،

 .1العمل سيرفي  ستمقارإب تغيرت العوامل ىذه

 الدؤسسنة، علنى عمينق تنأثير لذنا  "للمقاقبنة قابلة غير عوامل" ى  الكلية البيةة عوامل أن القول لؽك  وعليو
 في العوامنل ىنذه وتتمثنل. معهنا التكين  سنتوجبإ لذنذا و ،عليهنا سنيطقة أو قنوة لذنا لنيس الأخنيرة ىنذه أن حنين في
 والمجنال القانونينة، و السياسية النصو  التكنولوجيا، الطبيعية، الدوارد ،يةقتصادالإ ،ةالدلؽوغقافي: رئيسة عناصق ستة
 2.الثقافي و جتماع الإ

  :الدلؽوغقافية البيةة  -أ  

 تضم الدلؽوغقافية فالبيةة عليو و أسواقها، لسزن ىو الذي و الدؤسسة لبيةة مكون عنصق أول السكان يعتبر
 خصنائ  بمختلن  كثنب عن  ىتمنا الا التسنويق مسنؤول فعلنى السنو ، تقنديق أجنل من  الأساسنية الدؤشنقات
 معندل الجننس، السن ، حسنب السنكان تقسنيم الحقكينة، السنكانية، الكثافنة الجغنقافي، التوزين  الحجنم، : السنكان
 .3إلخ...الزواج الوفاة، الولادة،

 ىنذه و الأفنقاد سنلو  و علاقنات علنى كبنير بشنكل ينؤثق للسنكان الدلؽوغقافينة الخصنائ  في التغنير إن
 توزين  ن. منثلا إللمنتجنات سنتهلاكهمإ ألظناط خنا  بشنكل و الأفنقاد حيناة طقيقنة في تغنيرات إلى تنؤدي التغنيرات
 سنتخدا إ أو الدباشنق البين  سنتخدا إ أي الدسنتخدمة، التسنويقية القننوات علنى ينؤثق الدختلفنة الدنناطق علنى السنكان
 ....4طويلة تسويقية قنوات

                                                           
1
 Vandercammen Marc, Marketing, l’essentiel pour comprendre, décider, agir, de Boeck, 2003, p ; 45. 

2
 Philip Kotler, Bernard Dubois, Delphine Manceau, Marketing management, 8

em
édition. Publie - Union 

édition. paris.1994, p: 173. 
3
 Martine de La vergne, Cours de marketing, voire le site : 

     http://lea.up.univ-aix.fr/ead_web/documents/leae 03-2-gestion4-cou.pdf. (03/03/2014). 
 .: 42  سابق، مقج  ،التسوق مبادئ السلا ، عبد الله عبد الغفور عبد الشقمان، لزمد زياد 4
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 مفاجةة، سكانية بحقكة الدؤسسة تفاجئ قلما و واضحة نسبيا ى  الدلؽوغقافية التوقعات أن الحظ لحس  و
  1مصداقية. مستوى أعلى فيها التوقعات بلغت الي  الدلاحظة ميادي  م  واحدة فه 

 :الاقتصادية البيةة -ب   

 و الدنوارد السنكان لأولةن  يتنوفق أن بند لا إذ المحندد، التسنويق  بنالدعى سنوقا وحندىم السنكان يشنكل لا
 بعندد قتصناديالإ النشناط يتأثق و. ثانيا الدالية القدرات و الدوارد تل  م  الإنفا  في القغبة ثم أولا، الدالية القدرات

 الأسنعار، مسنتوى الندخل، و الشنقائية القنوة الفائندة، معندلات قتصنادية،الإ كالندورة :قتصناديةالإ عتبناراتالإ من 
 أثنق لنو ىنذا و الدسنتهل ، سنلو  من  كثنيرا غنيرت العوامنل ىنذه كنل و. ئتمنانالإ و دخنارالإ التضنخم، مسنتوى
 تقديقىا. تحاول و مشاكلها لدختل  تحليلية رؤية لديها تكون أن عليها لغب لذل  الدؤسسة، مبيعات على مباشق

 علنى منؤثقا و ملموسنا دورا تلعنب الني  قتصناديةالإ الدتغيرات أىم أحد إلى نشير أن لغب للجزائق بالنسبة  
 ىنذا للتجنارة، العالدينة الدنظمنة إلى نضما الإ في النية و قتصادالإ تحقيق و الخوصصة لضو تجاهالإ ىو قتصاديةالإ البيةة
 بعناينة دراسنتو لغنب النذي ،الجزائقينة للمؤسسنة الاقتصنادية البيةنة في الأسناس الدنؤثق يعتنبر الأخنير قتصناديالإ الدتغنير
 الحنواجز و قوينة تكنون سنو  الدنافسنة لأن مسنتقبلا تسنويقية سنتراتيجيةإ أي وضن  عنند لنو سنتعدادالإ و فائقنة

 سنعق تقلبنات أن حين  الصنق  بسنعق تتنأثق من  الدؤسسنات من  ىننا  أيضنا. قليلنة الأجنبينة السنل  أمنا  الجمقكينة
 الجزائنق شنهدت كمنا لستلفنة بلدان في تنت الي   لمؤسساتل التنافسية الأسعار على بوضوح ؤثقي أن لؽك  الصق 

 لؽكن  ىامنة مؤشنقات ىنذه و الشنقائية، القدرة في لطفا إ و الأسعار رتفا إ و البطالة في زيادة الأخيرة السنوات في
 2 .الخدمات و السل  لبع  الطلب تحليل عند توظيفها

 :التكنولوجية البيةة -ج  

 في تغنير عننو ينجنق لشنا بسنقعة، تتطنور فالتكنولوجينا جديندة، تقنينة كتشنافاتإ نشنهد و إلا ينو  لؽنق لا         
 ىنذه إدراج عليهنا بنل فحسنب ىنذا لنيس التكنولوجية، بالدستجدات دراية على تكون أن الدؤسسة فعلى ،سلوكياتنا
 .ستراتيجياتهاإ في التغيرات

                                                           
1
 Claude Matricon, le système marketing, Dunod, Paris, 1993, p - p: 46, 47. 

 ، 2003 جامعة الجزائق، دكتوراه، رسالة ،تنافسي محيط في الاقتصادية العمومية للمؤسسة التسويقية الإستراتيجية حول دراسة عمق، لعلاوي   2
 -   ،51-52. 
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 خلننننق تسننننهل الدائمننننة التطننننورات فتلنننن  مؤسسنننناتنا، حينننناة و حياتنننننا في ملموسننننا دورا تلعننننب فالتكنولوجيننننا         
 من  سنوا  الجديندة التكنولوجينات من  سنتفادإ ذاتنو حند في فالإنتناج متواجندة، منتجنات تطنويق و جديندة منتجنات
 1.النوعية أو الإنتاج ناحية

 :القانونيةو  السياسية البيةة -د  

 تصندرىا الني  التشنقيعات و القوانين و بها، المحيطة السياسية البيةة في لػدث عما بمعزل الدنظمات تعمل لا         
 و القنوانين و العمومينة الدؤسسنات لرمنو  من  القانونينة السياسنية السنلطة تتكنون و العمومينة، السنلطات و الدولنة
 ىنذه إنkotler :  كنوتلق" أشنار كمنا و السنو ، في الدتعناملين بنين العلاقنات و التبنادلات تحكنم الني  القواعند
 و الدنتجنين نشناطات الني  تننظم تلن  و الدسنتهل ، تحمن  الني  و الأسنوا  ىيكلنة تننظم الني  تلن  ىن  القنوانين
 .2الدوزعين

 منن  لعنندد تخضنن  مازالننت الدؤسسننات أن إلا الحننق القأسمنناي النظننا  إلى رتقننتا قنند النندول غالبيننة أن رغننم         
 كمقاقبنة لستلفنة أشنكالا تأخنذ أن لؽكن  التندخلات ىنذه الدولينة، قتصناديةالإ الدنظمنات و الدولنة قبنل من  القنوانين
 يكنون أن التسنويق مسؤول على وجب لذل   3.إلخ...التوزي  و (الدعايير (النوعية ،)الحص ( الكميات الأسعار،

 تكون لا حتى و ...4بالأسعار الخاصة القوانين و الدؤسسة نشاطات على تؤثق بأن القابلة القوانين بكل دراية على
 و القنانوني للعنام دائنم إصنغا  في أن تكنون الأخير ىذه على لغب للمؤسسة، بالنسبة مقىقة الخارجية التغيرات ىذه

 .السياس 

 :الثقافية و جتماعيةالإ البيةة -ه  

 ملموسنة بدرجنة تنؤثق أنها حي  للمنظمات، الخارجية البيةة متغيرات م  ىاما متغيرا جتماعيةالإ البيةة تعد         
 في البيةنة ىذه عناصق تتمثل و داخلها، العاملين لشارسات و القواعد و القيم على كذل  و الدنظمة منتجات على

 التغنننيرات و المجتمنننن  في للنسنننا  الحننندي  النننندور و الاجتماعينننة الدسنننؤولية و القواعنننند و القنننيم و التعلنننيم مسنننتوى
 الدراسنات في الدسنتخدمة الأدوات أولى من  العنيش أسناليب أن يلاحنظ البيةنة ىنذه دراسنة عنند و  ....السنكانية،
 الدينولات من  انطلاقنا الدقتقبنات و النذىنيات علنى دراسنة بتأسنيس كافينة مصنداقية من  تسنم  فهن  ،الاجتماعينة
  6الجديدة. الحاجات ىذه إلى تستجيب أن الخدمات و الدنتجات فعلى ،5حاليا الدلاحظة

                                                           
1
  Claude Demure. Marketing : mémoire. Ed: Dalloz. Paris. 1997, p: 33. 

2
 http://ygourven2.free.fr/webcom/wanadoo/fondamental/marketingfondamental.pdf, ( 72/10/7102 ). 

3
 Chantal Ammi. Le marketing : un outil de décision face à l'incertitude. Ed: marketing. Paris  .1993, p: 48 

4
 Vernette Eric, L'essentiel du marketing, op cit, p: 29 

5
 Claude Matricon, Le système marketing, op cit, p: 47.  

6
 Chantal Ammi, Le marketing, op cit. p: 50. 
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 لعند  تفشنل الني  الدنتجات م  الكثير فهنا  الشقا  ققار على التأثير في الثقافة دور جليا يتض  ىنا م  و
 الأسوا  م  سو  كل في السائدة القيم ىذه على التعق  الدسو  على لذل  الدستهد ، السو  لثقافة مسايقتها
 .1تأثيرىا لتحديد الخارجية و الداخلية

 :الطبيعية البيةة -و  

 العلنو  من  فنق  ىنو الإيكولوجينة البيةنة فعلنم بننا المحيطة الطبيعية بيةتنا عناصق كافة الطبيعية البيةة تتضم         
 من  العديند باتخناذ الينو  التسنويق منديقو يقنو  و بيةتهنا، و الحينة الأشنيا  بنين العلاقنة لدراسنة الدخصن  و الطبيعينة
 جهنة ومن  ، 2البيةينة الجواننب ىنذه علنى العلاقنات ىنذه مثل بتأثير ىتما الإ ضقورة اطياته في تتضم  الي  الققارات
 الدشنترات الكمينات الاسنتهلا ، عنادات العنيش، طنق  علنى تنأثيرا الجوية( تدارس و الطبيعية )الدناخية فالبيةة أخقى
 أخنذىا الدؤسسنة علنى لغنب عوامنل ىن  الأولينة الدنواد بعن  نندرة الفضنلات، التلنوث، فمشناكل. الدنتجنات لنبع 
 العا  القأي إلى إلغابية صورة إعطا  تقيد لأنها أو ذل  على تجبرىا القانونية( )البيةة القوانين لأن سوا  الاعتبار بعين
  3.الإيكولوجية بالدشاكل كثيرا الدتأثق

 الدصاحبة الفق  و بالتهديدات تا  إدرا  على يكونوا أن لغب التسويق  النشاط إدارة على القائمين إن      
 زينادة الطاقنة، تكلفنة و الأولينة الدنواد قلنة  4:ثلاثنة فيkotler كوتلر  حصقىا الي  و الطبيعية البيةة في للتطورات
 .الطبيعية الدوارد تسيير في للدولة الدتزايد التدخل و التلوث

 نعكاساتأو الإ التأثيرات حقكة( )متابعة دراسة أنو على يعق  أن لؽك  الذي الإيكولوج  التسويق يبرز وىنا      
 .الطاقوية غير و الطاقوية الدوارد نفاذ التلوث، على التسويقية للسياسات السلبية و الإلغابية

 الجزئية البيةة مكونات: 

 مقاقبنة درجنة و عملهنا سنير علنى مباشنق نفنوذ لذنا الني  و الدؤسسنة عن  الخارجينة العوامنل الجزئية البيةة تضم
 .الداخلية للبيةة مقاقبتها بمستوى مقارنة لزدودا يعتبر البيةة لذذه الدؤسسة

 

 

                                                           
 .53،55  :   ، 2004 عامان، الحامد ومكتبة دار ،2  طبعة التسويق، إستراتيجيات ،الصميدع  جاسم لزمود  1

 . :57  ، 2002إسماعيل السيد ، أساسيات بحوث التسويق ، مدخل منهج  وإداري ، الدار الجامعية مصق .  2
3
 Audigier Guy, Marketing pour L’entreprise, op cit, p: 42. 

4
 Philip Kotler, Bernard Dubois, Delphine Manceau, Marketing management, op cit, p p:183 – 185. 
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  :الدكونات لذذه لرموعات ثلاث بين  Guy Audigier غاي أوديجيي لؽيز و       

 تنزود أو تدند الني  الدنظمنات و الأفنقاد في تتمثنل و  (en amont):الدؤسسنة أعلنى في مباشنقة تتموضن  مكوننات -
   .الدسالعون الدوردون،: ذل  مثال و لنشاطها، الضقورية بالدوارد الدؤسسة

 مثنال و السنو  في تتندخل الني  العوامل في تتمثل و (en aval):الدؤسسة  أسفل في مباشقة تتموض  مكونات -
   .إلخ ...الدنافسة الجملة، تجار الدستهلكون،: ذل 

: الدؤسسنننة تسنننيير علنننى مباشنننق منننا نوعنننا تنننأثير لذنننا يكنننون قننند لكننن  بالسنننو ، ولا بنننالدوارد لا تتعلنننق لا مكوننننات و -
 .إلخ ...الإعلا  وسائل و الدستهل ، كجمعيات

   :1 )الدوارد( الأعلى م  الجزئية البيةة مكونات - أ
 الأموال رؤوس موردوا:  

 الدالينة، الدنظمنات البننو ، الخاصنة(، الأمنوال )رؤوس الدسنالعون خاصنة الدالينة الدنوارد مصندر بهنم يقصند و       
 تطنننور أن الواضننن  مننن  و. إلخ( ...)إعاننننات العمومينننة السنننلطات الدقترضنننة(، الأمنننوال )رؤوس السنننندات حنننامل 
 مكونات م  النو  بهذا الاىتما  عليها وجب لذا متوفقة تكون بأن القابلة أو الدتوفقة الدالية بمواردىا مقتب  الدؤسسة
  .الجزئية البيةة

 السل  موردوا:  

 الدنواد الاسنتثمار، سنل  يبيعنون النذي  الدنوردون: تضنم و الدؤسسنة طنق  من  الدسنتعملة السنل  مصدر بمعى         
 كننننالدققات،: سننننلعا للمؤسسننننة يننننؤجقون الننننذي  الدننننؤجقي  إلخ،...التامننننة الدنتجننننات الوسننننيطة، الدنتجننننات الأوليننننة،
 .الدؤسسة ومعوقات قدرات تقييم في مهم جد معيار ىو مورديها و الدؤسسة بين الوثيقة فالعلاقة. إلخ ...السيارات

 الخدمات مقدمو: 

 التأمين، مثل: شقكات لستلفة عناصق يضم و الدؤسسة، طق  م  الدستخدمة الخدمات مصدر بهم نعني و
 .الخ ...الإعلان وكالات البريد، مقاكز الاستشارية، الدقاكز

 

                                                           

 .79 :، 2010، الاردن ،عمان، الاولى الطبعة ،دار حامد للنشق ،التسويق الدعاصق ،نظا  سويداني 1 
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 الدعار  و العمل موردو: 

 طلبنات حين  من  دراسنتو وجنب لنذل  الجزئينة، البيةنة في مهنم عنصنق ىنو التوظين  سنو  وضنعية إن       
 يعقضنون النذي  الأجنقا  من  بنالتوازي و .إلخ ...الدقترحنة الخنبرات الدطلوبنة، الأجنقة الدوظفنة، الكفنا ات التوظين ،

 لذنا تسنم  للمؤسسنة مادينة غنير حقنو  بين  لؽكننهم كنذل  خنترا الإ بنقا ات فأصنحاب الدعنار ، و العمنل
 .جديد منتوج إلصاز أجل م  أو ،إنتاجيتها تحسين أجل م  صقيةع إنتاج طقيقة ستعمالإب

 :)السو ( الأسفل م  الجزئية البيةة مكونات - ب

  الزبائ: 

 الزبائ  في يتمثل الدنتجات، مبيعات على مباشقة يؤثق منو جز ا ىنا  للسو ، الدكون الجمهور لرمو  م        
 بد فلا .النشاط قطاعات حسب لستلفة جد الجمهور ىذا خصائ  و طبيعة ،مستعملين أو مستهلكين: النهائيين

 العنق  ضنب  و بتحديند تسنم  لأنهنا الزبنائ  رغبنات و حاجنات علنى التعنق  علنى حقيصنة الدؤسسنة تكنون أن
 اسنتبا  و الاسنتجابة إلى الدؤسسنة يندف  منا ىنذا و ،الخندمات و السنل  من  الدتواجندة التشنكيلة نطا  في باستمقار
  1.لشيزا يكون ما غالبا الذي الطلب

  الوسطا:  

 شنقا ، مقاكنز للنة، تجنار سماسنقة،: لستلفنين وسنطا  من  يتكنون للتوزين  نظنا  الزبنائ  و الدنتجين بين يوجد       
 مسنتقل كزبنون يعتنبر أن لغنب "الغالبنة الحالة ى  و" الدنتجين عند م  الدوزعون يشتري عندما و. إلخ ...تجزئة تجار
: التجارينة نشناطاتهم خنلال من  أو ،يقندمونها الني  النصنائ  خلال م  ذل  و مهمون مؤثقون غالبا فالدوزعون تداما،
 .غيرىا و الترولغية، العقو  الدنتجات، عق  كيفية

 الدنافسة:  

 حاجنات إشنبا  بهند  النبع  بعضنها من  الدنظمنات بنين السنو  في لغنقي النذي التبنادي التفاعنل إن         
 الفقد استجابة على تؤثق منظمة كل تتخذىا الي  التسويقية فالققارات التنافسية، بالبيةة يسمى ما قلؼل الدستهلكين

 يستمقوا أن الققارات متخذي على لغب بالنتيجة و للمنافسين، التسويق استراتيجيات على تؤثق أنها كما. للسو 
 .2وسياساتهم الترولغية أسعارىم و منتجاتهم و لدنافسيهم التسويقية الأنشطة بمقاقبة

                                                           
1
 Michon Christian, marketeur Les nouveaux fondements du marketing, op cit, p: 95. 

 .82 :  سابق، مقج  ،الخدمات تسويق الضمور، حامد ىاني 2
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 الثاني: تعريف نظام المعلومات التسويقي المطلب

 الدعنننندات و متفاعنننل منننن  الأفنننقاد و نظننننا  الدعلومنننات التسنننويقية علننننى أننننو: ىيكننننل مسنننتمق و عنننق  كنننوتلق   
ذات توقينت مناسنب يسنتخدمها متخنذو  توزي  معلومات دقيقنة و تقييم  و تحليل و تخزي  و الإجقا ات لتجمي  و

 1الققابة التسويقية. التنفيذ و يات التخطي  والققارات التسويقية في تحسين عمل

فنننقاد و التجهيننننزات و الإجنننقا ات و الوسنننائل الدصننننممة لغنننق  لنننن  ىنننو كافننننة الأ: يمكنننع تعريفنننن    نننن  و
تقييمها و توزيعها على مقاكز إتخاذ القنقار التسنويق  الني  تحتناج إليهنا في الدؤسسنة  تصنيفها و تحليلها و الدعلومات و
 .  الدناسبو في الوقت 

 2وتتميز نظم الدعلومات التسويقية بما يل :

 دراسات حديثة ع  كافة جوانب الأنشطة التسويقية. ن  توليد تقاريق منتظمة، و 1

الندلالات  تجاىنات واسنتخلا  الإ الحندي  و ن إلغاد منظومة م  البيانات بما يضم  القب  الدباشق بين القدنً و 2
 اللازمة لصن  الققار.

تزويند  النقب  بينهمنا و إحصائية بالغة التعقيند تتناسنب من  تعقند الدنؤثقات التسنويقية و ستخدا  لظاذج رياضية و. إ3
 تصل  لاتخاذ الققارات التسويقية. الدستويات الإدارية الدختلفة بدلالات قابلة للفهم و

 داخنل الفقعينة الدعلومنات نظنم أحند" ننوأ على التسويقية الدعلومات نظا  فتعق  :حسيع محمود أمينة أما        
 و تشنغيلها و تخزينهنا و الخارجينة و الداخلينة مصنادرىا من  الدعلومنات و البياننات بتجمين  لؼنت  الني  و الدنظمنة

  3.التسويقية العمليات مقاقبة و تخطي  في منها ستفادةللإ الققارات تخاذإ لدقاكز إرسالذا و استرجاعها

 الأعمنال منظمنات داخنل ىاما دورا يلعب التسويقية الدعلومات نظا  أن :يتض  السابقة التعاري  ضو  في        
 علنى تتحندد الني  و بهنا المحيطنة الخارجية بالبيةة الخاصة الدعلومات على لػتوي الذي بالدنظمة الوحيد النظا  باعتباره
 .بالسو  الخاصة التنبؤات أساسها

 

                                                           
 .21 :، 2006 ،الاردن ،عمان، الطبعة الثالثة ،دار وائل للنشق،  حوث التسويق مدخل منهجي تحليلي ،ناج  معلا 1
 .16-15:  -،  2002الإسكندرية، الجديدة، الجامعة دار ،المحاسبية المعلومات نظم لزمد، كامل سمير التمقاوي، مصطفى الدي  كمال 2
 .9 : ،1995 القاىقة، الزراعة، كلية ،التسويقية المعلومات نظم حسين، لزمود أمينة  3 
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 :التسويقية المعلومات نظام ومبادئ أهداف :لثالثا المطلب

 :التسويقية الدعلومات نظا  أىدا أولا:     

 علنى معتنبرا سنبقا قسنتحق فإنهنا الدناسنب، الوقنت في الدعلومنات تدتلن  عنندما الدؤسسنة أن الواضن  من         
 التسويقية الدعلومات نظا  دور يبرز ىنا و تنافسية، مزايا يعطيها و ملائمة وضعية في سيضعها ما ىذا و منافسيها،

 1:ألعها الدزايا م  الدزيد لػقق أنو كما. التسويقية الدعلومة إلى الحاجة إدارة و ىيكلة ىو العا  ىدفو لأن

 .الدستقبل و الحاضق أجل م  تعليمات ستنتاجلا الداض  في الدقتكبة الأخطا  و الدسجلة النتائ  بتحليل يسم   -

 ،التجارينة الاسنتراتيجية ,التشنكيلة تحديند الدنتجنات، ختينارإ السنو ، باختينار يتعلنق فيمناات الققار  تخاذإ يسهل  -
 .التسويق  الدزي  سياسات تحديد

 الإشنهار ىنل الأسنعار  في الزينادةمنا ىنو أثنق : الدقاقبنة و التحلينل بهند  مهمنين سنؤالين علنى بالإجابنة يسنم   -
  ...إلى بالنسبة نفعل ماذا  ...لو لػدث ماذا: التعبةة و التقديق بهد  و ناج  

 .عملو لتحقيق يستخدمها الي  بالدعلومات الإداري، موقعو و مهامو حسب مسير، كل تزويد -

 فمن  معالجتهنا، لغنب و لؽكن  الني  الدعلومنة إلا يسنتقبل لا الدسنير أن بهند  الدعلومنات ختينارإ أو بتنقينة يسم   -
 .لػللها ل  خا  ببيانات نفسو الدنتوج مسؤول يقىق أن العب 

 :التسويقية الدعلومات نظا  مبادئثانيا:     

 تسنييره عملنو، سنير تحندد أو تنتحكم أساسية، مبادئ خمسة على يقو  التسويقية الدعلومات نظا  وض  إن         
 2:يأتي ما في تتمثل الدبادئ ىذه ،وفعاليتو

 :الدعلومات م  حتياجاتالإ تحديد  -أ  

 الكثنقة، الشنكل،: إليها لػتاج الي  الدعلومات م  الحاجات طبيعة تحديد تسويق  مسؤول كل على لغب        
 و الدنؤدات، الدهنا  و النشناط طبيعنة حسنب آخنق إلى مقنقر من  تختلن  حتياجناتالإ ىذه أن الواق  في و ...الكمية
 .مستعمل كل مسؤوليات درجات

                                                           
1
 Marc Vandercammen, Marketing,  op cite, p-p: 47, 48. 

2
 M. Alliouche, SIM : système d’information marketing, IIème Journées nationales sur la communication en 

Entreprise, Sonalgaz, Alger, les 18, 29 Mai 2000. 
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    :الدعلومات ل  -ب  

 الدعلومنات لن  سنيتم الني  الدصنادر تحديند ثانينة مقحلنة في ينبغن  مسؤول، كل م  الدعلومات جقد يتم أن بعد       
 و الدمثلنين تقناريق خصوصنا ىن  و الدؤسسنة، مستوى على يتواجد الأول خارج ، و داخل : مصدري  لظيز و منها،

 الثناني الدصندر أمنا... الدنتوج/الخدمة/الفترة/الدنطقنة حسنب الدبيعنات إحصنائيات التكنالي ، التجناريين، الدفوضنين
 ....التكنولوجية التطورات السو ، القوانين، تتعلق بالدنافسين، و الخارج  الطاب  ذات الدعلومات في فيتمثل

 :الدعلومات معالجة -ج  

 كمنا بسنقعة، و بسنهولة سنترجاعهاإ من  تدكنها بطقيقة منهجيا تخزينها و تقتيبها لغب الدعلومات ل  بعد
 بحسنب ىنذا و الدناسنب الوقنت في البياننات نشنق و تفنا لاحاب سنم ت الدعلوماتينة لرنال في الحاصنلة التطنورات أن
 .الدستعملين حتياجاتإ

 :الدعلومات نشق  -د  

. مسنتعمل أو مسنؤول كنل طنق  من  طلبهنا عنند الدخزننة و الدعالجنة الدعلومنات سنترجا إ من  النتمك  لغنب
 الشنهق، /الأسنبو  حسب الدنتوج، حسب بي  كإحصائيات: ومقحلية آلية بطقيقة يتم أن لؽك  الدعلومات نشق إن

 .بيانية رسو  أو جداول شكل في تقدلؽها يتم البائعين، حسب الدنطقة، حسب

 :الققارات تخاذإ ميكانيزمات  -ه  

 الأقنل علنى القنقار، اتخناذ أجنل من  التسنويقية الققارات متخذي لزل لػل تسويقية معلومات نظا  يوجد لا
 لنبع  آلينة معالجنة جنللأ الوقنت كسنب من  مستعملو لؽك  التسويقية الدعلومات فنظا  للأشيا ، العادية الحالة في

 ....للققو  آي من  التموي ، مدة الدخزون، نقطا إك: العمليات
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  مكونات نظام المعلومات التسويقي: المطلب الرا ع

 1الي  تتمثل في: على توفير الدعلومات اللازمة و يتكون نظا  الدعلومات التسويقية م  أربعة عناصق تعمل

   :نظم التقاريق الداخليةن  أولا

تعمل على تحسين أدا  النشاط التسويق  للمنظمة حين  تحتنوي علنى العديند من  الدعلومنات الذامنة لدنديق            
تحتننوي  الجغقافيننة للسننو ...الخ. وبالدننناطق وزعننة الدحجننم الدبيعننات  التسننويق مثننل الدبيعننات الشننهقية أو الأسننبوعية، و

 .الي  تساعد على وض  الخط  التسويقية الدتعلقة بالأدا  و لستلفة منها تقاريق أيضا على

 :ستخبارات التسويقيةنظم الإن  ثانيا

الإجنننقا ات الننني  تسننناعد منننديق  لرموعنننة مننن  الدصنننادر و"سنننتخبارات التسنننويقية بأننننو نظنننم الإ يعنننق  كنننوتلق        
 و. "لبيةنة الخارجينة للنشناط التسنويق في ا اصلالحصول على الدعلومات الي  تتعلق بالتطور أو التغيير الحالتسويق في 

 و جاتهناتم  أمثلة ىذه الدصادر تل  الخطابات الي  تقسنلها الدنظمنة إلى الدسنتهلكين تطلنب مننهم إبندا  النقأي في من
 .الدنظمات الدتخصصة....إلخ

 التسويق التحليل : نظا ن  ثالثا     

سنتخدا  إالتطور السقي  للتكنولوجيا أدى إلى حدوث ثورة في عام تحلينل البياننات التسنويقية، لشنا أدى إلى 
الننظم  ىنو من كذل  نظنا  التسنويق التحليلن   ،تحليل البيانات التسويقية النظم الإحصائية و العديد م  النماذج و

 .التسويقية للققارات الداعمة

 بحوث التسويق:  ن را عا     

الجمهننور بصننانع  القننقار  العمننلا  و ينظننق إلى بحننوث التسننويق علننى أنهننا الوسننيلة النني  تننقب  الدسننتهلكين و
تساعد الدعلومات الي  توفقىا ىذه البحوث بقدر كبير في كش  الفنق  الدتاحنة في السنو   التسويق  في الدنظمة، و

 2مواجهة التهديدات أو تفاديها و

 

 
                                                           

 .3،  ،الذكقمقج  سابق  التسويق،أساسيات بحوث  السيد،إسماعيل  -1
 .4 -3 ،  - ، الذكقمقج  سابق  التسويق،أساسيات بحوث  السيد،إسماعيل  2
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 نظام المعلومات التسويقية ( مكونات2-1) شكل رقم

 

 

 

 

 

 

   

SOURSE:André Micallef, Le marketing :fondements, techniques, évaluations, op cit, p: 52. 

 علنى لغنب الني  البيةنة لصند القسنم، لؽنين فعلنى التسنويقية، الدعلومات نظا  ىيكلة السابق الشكل يوض           
 البياننات من  التندفقات ىنذه و. غيرىنا و...الآرا ، ،القسنائل البياننات، منها تصدر الأنه مقاقبتها، التسويق مسؤول
 ستخباراتالإ نظا  الداخل ، المحاسبي النظا : في الدتمثلة و الدعلومات لجم  الفقعية الأنظمة أحد خلال م  تلتق 
 أو التحلينل نظنا  سنتخدا إب تفسنقىا و المجمعنة الدعلومنات ىنذه تفنقز التسنويق، بحنوث نظنا  و التسنويق  النذكا  أو

 .الدقاقبة و الققارات تخاذإ و لفهم كمساعدة التسويق مسؤوي إلى الدعلومات ىذه تقسل أخيرا و التسويقية، النماذج

 التسويق  حوث أساسيات :الثاني المبحث

 صنحيحة أو ،صنحيحة غنير معلومنات لن  إلى ينؤدي قد التسويق لبحوث التسويق مديقي معقفة عد  إن 
 ىننننذه مثننننل في الوقننننو  الدننننديقون يتجنننننب حننننتى و ،خنننناطئ بشننننكل تفسننننيرىا يننننتم معلومننننات أو ،مقتفعننننة بتكلفننننة و

 و الكفنا ات ذوي علنى يعتمندوا و التسنويق، بحنوث لرنال في مناىقي  متخصصنين من  يعملوا أن عليهم الدشكلات
 و سنليمة قنقارات تخناذإ إلى تنؤدي معلومنات إنتناج و ،الكفنا ة من  عنال مسنتوى ذات مهنا  لأدا  العالينة الدهنارات
 رشيدة.

 

 

 

 

 

علومةمتطور ال  
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  التسويق  حوث مفهوم :الأول المطلب  

  بحوث التسويق:مفهو  أولا:       

 ىنن  الوظيفننة النني  تكننون نوعننا منن  الننقب  بننين الدسننتهلكين و :تعقينن  الجمعيننة الأمقيكيننة لبحننوث التسننويق
تعقيننن   سنننتخدامها في تحديننند وإ لؽكننن  رجنننل التسنننويق مننن  خنننلال منننا تقدمنننو مننن  معلومنننات الجمهنننور و الدشنننقفين و

 1بع  التصقفات التسويقية أو تعديلها أو تقييمها.الفق  أو الدشكلات التسويقية أو في التوصل إلى 

مننن   الدعلومنننات الدطلوبنننة، و كمنننا لؽكننن  تعقيفهنننا علنننى أنهنننا " كافنننة الأنشنننطة الذادفنننة إلى لننن  البياننننات و 
 2تقدنً التققيق النهائ . تحليلها باستخدا  أنسب الأساليب و مصادرىا الأساسية، و

 .ةالمؤسس(:  حوث التسويق تر ط  يع المستهلكيع و 3-1الشكل رقم )

 

 

 

 

 

  تشنغيل  الدوضوعية الني  تقنو  عمن  وتسنجيل و " تل  البحوث الدنظمة و :لؽك  تعقيفها أيضا على أنها و          
 فعاليننة ىننذه القنننقارات وتحليننل البيانننات التسننويقية لدتخننذي القنننقارات في المجننال التسننويق  بحينن  تنننؤدي إلى زيننادة  و

 3تخفي  الدخاطق الدقتبطة بها.

 وم  ىذا التعقي  يتض  لنا:  

 تتم بطقيقة منظمة. ن أن ىذه العملية تكون لسط  لذا و

 ن عملية ل  البيانات لغب أن تتم بطقيقة موضوعية.
                                                           

 .13   ،مقج  سبق ذكقه ،إسماعيل السيد  -1
 .13  : ،2008عمان،  -الاردن ،الطبعة الثالثة ،دار وائل للنشق ،الدقاحل و التطبيقات ،الأسس _ بحوث التسويق ،لزمد إبقاىيم عبيدات  -2

 .  16 ،  ، 2000الإسكندرية، الجامعية الدار ،التسويق  حوث بكق، أبو لزمود مصطفى الصح ، فقيد لزمد -3

 
ةننننننننننننننننننالبيئ  

 إحتياجات السوق المرتبط  المؤسسة

قنننننننننويننننننإدارة التس  

 مشاكل و قرارات تسويقية

 إستفسارات عع السوق

 معلومات عع التسويق

.181-180ص: ،2003،مصر ،الإسكندرية ،الجزء الأول ،مؤسسة حورس الدولية ،المصدر: عصام أميع أ و علفة  
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 ن أن بحوث التسويق معنية بكافة خطوات البح  م  ل  البيانات إلى اتخاذ الققار.

الدخننناطق الدقتبطنننة بهنننذه  تخفننني  تخننناذ القنننقارات الفعالنننة وإنننن أن الذننند  الأساسننن  ىنننو مسننناعدة منننديقي التسنننويق في 
 .الققارات

 :التسويق بحوث خصائ ثانيا:       

 :يأتي فيما التسويق بحوث خصائ  حصق لؽك  التعاري  م  عدد على عتمادبالإ

 :الاستمقارية  -أ  

" و Re-serche"ىنن  في الأصننل تعننني إعننادة البحنن   ، Resercheإن كلمنة البحننوث باللغننة الإلصليزيننة         
ن تكنننون دائمنننة و مسنننتمقة في ألكنهنننا عملينننة تتجنننو إلى  و ،منننقة واحننندة ثم تنتهننن  ىيعنننني ذلننن  أن البحنننوث لا تنننؤد

 .1مة و مستمقةم  ىنا فم  الأفضل أن تكون بحوث التسويق في الدنظمات عملية منتظ الدنظمات. و

 :الانتظا  -ب  

 الإجنقا ات أن كمنا التسنويق، بحنوث عملينة مقاحنل كنل في نفسنو الدنهجن  و الدننتظم التخطني  يفنق            
 تعتمند .الدسنتطا  قندر مسنبقا لسططنة و بالوثنائق منزودة تكنون و دقيقنة، منهجينة علنى تعتمند مقحلنة كل في الدتبعة
  .الأولية الفقضيات ختيارإ أجل م  الّمحللة و المجمعة البيانات على و العلمية الطقيقة على التسويق بحوث

 :الدوضوعية -ج  

 من  صنافية البحنوث تكنون أن لغنب أننو إلا بالدراسنات الدكلن  بفلسنفة حتمنا يتنأثق بحن  كنل أن رغنم          
 تشنويو ىن  السياسنية أو الشخصنية القغبنة تسنيرىا الني  فنالبحوث السياسنية، الآرا  أو الدسنبقة الشخصنية الأحكنا 
  2.للاحترافية

 :الشمولية-د  

 3 تسنويق  مشنكل لكنل الشناملة و الدوضنوعية و النظامينة الدراسنة و البحن  بأنهنا التسنويق بحنوث تعنق          
 و شناملة وظيفنة لغعلهنا منا التسنويق، لرنال في موضنو  أو مشنكلة أو ظناىقة أي في العلمينة الدسنالعة علنى تقو  فه 

                                                           
 .149  :  ،1997القاىقة.  ،مكتبة عين شمس ،الإستراتيجيات عمقو خير  الدي . التسويق : الدفاىيم و  1

2
 .11:   سابق، مقج  ،التسويق  حوث أساسيات السيد، إسماعيل  

3
 Le Bœuf  Claude ; Etudes et action commerciales, Les éditions Foucher, Paris, 1972, P:8. 
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 في الدتعنددة المجنالات من  لرنال أي في سنتخدامهاإ أو تطبيقهنا لؽكن  عملينة أدا  طقيقنة لأنهنا متخصصنة و مسنتمقة
 1. الدنت  أو التاجق أو السلعة أو السو  أو الدستهل  لؼ  فيما و التسويق ميدان

 لرمنو  تضنم فهن . البحن  موضنو  تجناه القشنيد القنقار ذإتخنا في فعالنة مسنالعة التسنويق بحنوث تسناىم - ه  
 تخناذإ عملينة بتغذينة تسنم  الني  الدعلومنات - منتظمنة بطقيقنة  -تحلينلو  لن  ،تحديند إلى تهند  الني  الأنشنطة
 .2فعالية أكثق جعلها بهد  التسويقية، الققارات

 النحنو علنى نظا  الدعلومات التسنويق  بين بحوث التسويق و الدوجودة ختلافاتالإ توضي  لؽك م  ىنا و          
  3:التاي

 بالدعلومنات التسنويقية الدعلومنات نظنا  يهنتم بينمنا ،فقن  التسنويقية بالبياننات أساسنا التسنويق بحنوث تهنتم -
 ذلن  علنى بننا او مهناراتهم  و خنبراتهم و الدؤسسنة أفنقاد حنول معلومنات و الإنتاجية و الدالية و التسويقية

 .التسويقية الدعلومات لنظم الأساسية الددخلات أحد التسويق بحوث تعد
 بمشنكلة لزندد يتعلنق بحن  مشنقو  أساس على تتم حي  التسويقية، الدشاكل بمعالجة التسويق بحوث تهتم -

 إليهنا لػتناج الني  بغيرىنا و و بالدؤسسنة الخاصنة الدعلومنات كافنة عمن  الدعلومنات نظنا  يهنتم بينمنا لزنددة
 .الدستقبلية و اليومية ققاراتهم تخاذإ في التسويق مسةولو

  .الدعلومات التسويقية لنظا  بالنسبة صحي  العكس و الدعلومات تخزي  على التسويق بحوث تقتكز لا -
 )مثنل الدؤسسنة داخنل من  تجميعهنا ينتم الني  البياننات يسنتخد  التسويقية الدعلومات نظا  أن إلى بالإضافة -

 وتغنير قتصناديةالإ بنالظقو  خاصنة بياننات الدنافسنين، )تكنالي  خارجها وم  التكالي ( و الدبيعات أرقا 
 من  ىن  التسنويق بحنوث في تجميعهنا ينتم الني  البياننات أغلنب أن حنين في .الدسنتهلكين( أذوا  تجاىناتإ

  4.الدؤسسة خارج

 تخن  واحندة نقطنة في يلتقينان و بعضا، بعضها يكمل التسويقية الدعلومات نظم و التسويق بحوث أن و الدلاحظ 
 لا قد أنو كما الضقورية، الإدارة بالدعلومات تزويد في أساسيا مصدرا تعد التسويق فبحوث الدناسبة، الققارات تخاذإ

 5.لاعف و مناسب ققار تخاذإ إلى بحاجة الشقكة و طويلا، وقتا يأخذ لأنو تسويق  بح  إقامة لؽك 

   

                                                           
1
 :31   ،1993القاىقة، العقبي، الفكق دار وفع، علم :التسويق  حوث الأزىقي، الدي  لز  

2
 Alain D’astous, Le projet de Recherche en marketing , les éditions de la Chenelière, Québec,1995, p:6 

 9.  : ، 1994 القاىقة، الزراعة، كلية مطبعة ،التسويق  حوث بازرعة، صاد  لزمد  3
 .151-150:  -  ،2004 الدصقية، الكتب دار ،التطبيق و النظرية :التسويق العاص ، شقي  أحمد شقي   4
 54 . :،  2000، والتوزي ، للنشق الحامد الأولى، الطبعة ،التسويق  حوث ج ، الديوه سعيد أبي  5
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 السوق: و دراسة التسويق  حوث  :الثاني المطلب

 قيمنة إعطنا  أجنل من  التسنويق بحنوث عبنارة غالبنا تسنتعمل الني  الدتخصصنة الدعاىند من  العديند ىنالن           
 بنين الخلن  ينتم منا فغالبنا .بسنيطة سنو  دراسنة سنوى ينجنزوا م الواقن  في نهمأ حين في لكفا تهم، و ختصاصهملإ

 مصنادر نفنس يتطلنب كلالعنا لأن لكن  و لغوينة لأسنباب فقن  لنيس ،السنو  بحنوث أو دراسنة و التسنويق بحنوث
 الننوعين بنين الشنبة و خنتلا الإ أوجو يأتي ما في و الدعلومات، م  لستلفة لحاجات ستجابةالإ أجل م  الدعلومات

 .البح  م 

 :ختلا الإ أوجو أولا:      

 :النقاط م  عدد في ختلا الإ أوجو إبقاز لؽك      

 :السو  دراسة لرالات تحديد و تعقي  -أ            

 أو للسلعة الدقتقبين و الحاليين الطلب و للعق  الكم  و النوع  التحليل "السو  بحوث أو دراسة تعني             
 و الدنافسنة التوزين ، الدسنتهلكين،: التالينة الدينادي  في الدعلومنات عن  البحن  عنادة تتطلنب السنو  فدراسنة. الخدمنة
  ."السو  لبيةة الأخقى العوامل

 الخاصنة البياننات تسنجيل و عمن  ذلن  و الأسنوا  قيناس و بدراسنة السنو  دراسنة تهنتم حنين ففن            
 كنل بدراسنة تهنتم التسنويق بحنوث أن لصند الدؤسسنة، تقندمها الني  الخدمنة أو للسنلعة الدنقتقبين و الحناليين بالدشنتري 
 1 .الدستهل  و الدنت  بين الخدمات و السل  بي  و نتقالإب الدتعلقة الدشاكل

 المجنالات علنى تقتصنق أنهنا حين  التسنويق، لبحنوث القئيسنية المجنالات إحندى السنو  دراسنة تعتنبر لذنذا و     
 2 :التالية

 الدبيعنات توزين  و مسنتقبلا الحجنم ىنذا تطنور و -الخدمنة - السنلعة علنى الدتوقن  الطلنب حجنم تقنديق -
 .الدختلفة الأسوا  حسب

 و التعلنيم، مسنتوى و الندخل و جتماعينةالإ الحالنة و الجننس و السن  حين  من  الدسنتهل  توصني  -
 ىنذه الطاقنة توسن  حتمنالاتإ و لنو الإنتاجينة الطاقنة و النشاط نو  حي  م  الصناع  الدشتري توصي 
   .الخ...الداي الدقكز و القانوني الشكل و لو الجغقافي الدوق  و مستقبلا

                                                           

 :21 .  سابق، مقج  ،التسويق  حوث ج ، الديوه سعيد أبي 1 
 .123 :  سابق، مقج  ،الحديث التسويق أساسيات عطية، مقس  طاىق  2
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 الننواح  و ،الدشنتري اتجاىنات و الشنقا  عادات و ستهلا الإ ألظاط دراسة تشمل و الشقا ، دواف  دراسة -
 .التقاليد و بالثقافة الدتصلة

  البحوث: خصائ  -ب              

 :1في الخصائ  ىذه تتمثل. الدراسات بين و بينها الفقو  أحد تعتبر للبحوث خصائ  ثلاثة توجد

 نفس في و الظقو ، نفس في تكقاره عند النتائ  نفس البح  ينت  أن لغب أنو تعني :الإنتاجية الخاصية 
 منهجينة للبحن  و لسطن  من  ينطلنق أن لابند منتجنا البحن  يكنون لكن  لأننو جندا مهنم ىنذا و الديندان
 .لزددة

 إمكانينات بمعنى الخارجينة صنحتو خنلال من  البحن  فائندة قيناس وجنوب تعنني :التعمنيم قابلينة خاصنية 
 . البح  موضو  الديدان كل على البح  ستخلاصاتإ و ونتائج تعميم

 سنوا  ،الدعقوفنة و السنابقة الأعمنال من  لرموعنة علنى  البحن عتمنادإ وجنوب تعنني :النتراكم قابلية خاصية 
 .متناقضة تبدو الي  الدواضي  بين التوفيق أو الفجوات، سد ختبارىا،إ لتأكيدىا،

 .التسويقية البحوث و الدراسات  يع الفرق يبيع الآتي (1-1رقم ) الجدول  

 البحوث الدراسات الخصائ 
 الإنتاجية ضقورية - الإنتاجية ضقورية - الإنتاجية

إىتما  قليل بعيب التعميم  - قا لية التعميم
 خارج المحتوى الخا  بالدراسة

إشارة واضحة إلى  -
عيوب التعميم في 

 البحوث.....

خاصية التراكم غالبا موجزة  - قا لية التراكم
ومستندة على البيانات الثانوية 

 والطق .

خاصية التراكم  -
متقدمة تستند على 
النظقيات والدفاىيم 

 والطق .

SOURCE  : Giannelloni Jean-Luc, Vernette Eric, Etude de marché, 2éme édition, Vuibert, Paris, 2001, p.63 

                                                           
1
 Evrard Y, Pras B, Roux E, Market: études et recherches en marketing, 3éme édition, Dunod, Paris, 2003, 

p:40. 
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 البحن  يقنيم حنين ففن : الدقجنوة غايتهمنا في يكمن  الدسنعيين بنين الأساسن  الفنق  أن الشنكل من  يبندو         
 الدضنافة القيمنة أن لصند ،العلمن  الدسنعى لدتطلبنات جناد حنترا إ من  التسنويق  العلنم في الدعنار  تطنويق في بمسنالعتو
 . 1التسويقية الأساسية الأسةلة على فعالة و بسيطة إجابة إحداث على قدرتها في تدك  للدراسة

 : الدشتركة النقاطثانيا:       

 :2الدتماثلة الاحتياجات م  أنوا  ثلاثة إلى التسويق دراسة و بحوث م  كلا لؼض             

 منهجن  إطنار في -دراسنة أو بحن  -للمشنكل الإلناي الحنل يسنجل أن لغنب :سنليم و شنامل مسنعى  - أ
 للبحن  الإلالينة الصنحة و السنلامة تقنديق. معنى الدقصنودة للنتنائ  يكنون أن أجنل من  بنو موثنو  و سنليم
 .الخارجية الصحة و الداخلية الصحة :متتالين إخباريين يضم

 طنق  و الدقابلنة سنتبيان،إ) القيناس أدوات الأبحناث و الدراسنات تسنتعمل :سنليمة و صنادقة أدوات  - ب
 و دقنة درجنة علنى يندل فالصند  الأدوات، ىنذه سنلامة و صند  إثبنات و لغنب. و التحلينل الدلاحظنة(
 تقنيس الدسنتخدمة الأداة أن تأكيند و بضنمان تسنم  السنلامة و ،منا أداة طنق  من  الدقدمة النتائ  إنتاجية
 .آخق شيةا ليس و قياسو في نفكق ما جيدا

 ثلاثنة توجد و مسعاه بالدراسة الدكل  يص  الأىدا ، صياغة م  بالدوازاة :البح  م  الغاية درا إ - ت
 .سببيةو ستكشافية إ وصفية، :لشكنة وجهات

 أدواتي و منهج  مكمل تعتبر و التسويق ، للمفهو  العمل  التنفيذ في التسويق بحوث مهمة تعد عليو و           

 .الدنظمة ققارات في "بالسو  التوجو" لضمان لرند  

 :التسويق  حوث و أهداف أهمية :ثالثال المطلب

 ألعية بحوث التسويقأولا: 

 ألعيننة الوظننائ لحديثننة، لا تقننل عنن  يكتسنن  البحنن  التسننويق  ألعيننة بالغننة في إدارة الأعمننال الدؤسسننات ا
 :  يأتي بو م  معلومات لؽك  الدؤسسة م  ما الأخقى، إذ أن البح  التسويق  و

عننق  الدتغننيرات  تخنناذ القننقارات، عنن  طقيننق إلقننا  الضننو  علننى كافننة البنندائل التسننويقية الدتاحننة وإسننين عمليننة تح - أ
 .حس  البدائلأ ختيارإالخاصة بالققار بطقيقة تدك  رجل التسويق م  

                                                           
1
 Giannelloni Jean-Luc, Vernette Eric, Etude de marché, 2éme édition, Vuibert, Paris, 2001, p:63. 

2
 Ibid. p-p: 65,68. 
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 سيما التسويقية منها. تخاذ الققارات الإدارية ولاإكأساس موضوع  في   اعتمادىإ   - ب
 لساطق السو  إلى أدنى حدى لشك .ثق أتخفي  إلى الشقا  الذي يؤدي  نشاط البي  وبالتنبؤ الدقيق  - ت
 الخسائق الناتجة ع  الققارات الغير سليمة. حتمالاتضييق لرال  تخفي  الأعبا  الدالية و  - ث
 ى  متأكدة م  إمكانيات تسديدىا في الآجال المحددة. على الققو  و حصول الدؤسسات   - ج
دفعها أذوا  الدستهلكين وكذا الأسعار الدمك   يساعد البح  التسويق  في تحديد أىم السل  الي  تتماشى و  - ح

 .1تحقيق رضاىا عبر تصميم مزي  تسويق  مناسب لذا شقلػة الدستهلكين الدناسبة للمؤسسة لخدماتها و تحديد

اتخاذ  الدور الذي تلعب   حوث التسويق في تحقيق المعلوماتية لإدارة التسويق  ما يخدم عملية (:4-1شكل رقم)
 القرارات:

 

 

 

 

 

  حوث التسويق كحلقة وصل  يع السوق و إدارة التسويق

عملننت علننى تخصنني  إدارة مسننتقلة  مصننداقيتها، بحننوث التسننويقية والبعنندما أدركننت الدؤسسننات ألعيننة  و     
 خننننبرا  وحننننتى اللجننننو  إلى  و ،تجنينننند رجننننال تسننننويق متخصصننننين في البحنننن  التسننننويق  تعننننى ببحننننوث التسننننويق و

 ستراتجياتها التسويقية.إستخدا  الدؤسسة لبحوث التسويق في تحديد إوكالات متخصصة في ذل  م  دلؽومة 

 

 

 

                                                           
 و النشق و للطباعة الجامعية الدار – التسويقية الققارات لفاعلية تطبيق  مدخل– التسويق بحوث : بكق أبو لزمود مصطفى ، الصح  فقيد لزمد  1

 2 . ،  1998،الإسكندرية التوزي 

 المستهلكون

 المنافسة

 التطور التكنولوجي

 عوامل أخرى

 قاعدة قرارات تسويقية

 معلومات

 إدارة التسويق

 تغذية عكسية

 بحوث

 السوق
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 أىدا  بحوث التسويقثانيا: 
 :1يهد  البح  التسويق  م  خلال النتائ  الدترتبة عنو إلى

 تحديد السو  الدتوقعة لدنتوج معين. - أ
 رضا الدستهلكين بنا  على الإنتاج الدلائم أو الدطابق لقغبات ىؤلا  الدستهلكين. تعظيم قناعة و - ب

 مدى قوتو. جن ن معقفة مستوى الدنافس السائد بين الدؤسسات و
 مواجهة التهديدات الدستقبلية. د ن معقفة الفق  التسويقية و

 التوزي .ىن ن تقديق القوة البيعية في الدناطق البيعية الدنتظمة وتحديد فترات 

 :  حوث التسويق و المنهج العلمي:را عالمطلب ال

 نسنميو ومنا التأكند، عند  عنصنق علنى تداما تقض  أو الغيب على تطلعو وسيلة بعد الإنسان يكتش  م          
 باسنتخدا . لشكننة درجنة أقنل إلى التأكند عند  عنصنق تنأثير تخفني  إلى يهند  أسنلوب ىنو العلمينة بالطقيقنة ىننا

 أمّنا مننو قياسنو، مطلنوب ىنو منا على قيناس البح  قدرة ع  تعبير ىنا الدصداقية الدصداقية، و الثبات: لعا معياري 
 البحن  نتنائ  إلا أن لستلفنين، بناحثين بواسنطة لستلفنة و أوقنات في البحن  نفنس إجنقا  لؽكن  أننو بنو فنعنني الثبنات
 . 2المجالات لي  في ى  تكون

 : التسويق بحوث في العلمية الطقيقة تطبيق ألعيةأولا:       

لغننب علننى بحننوث التسننويق الخضننو  بننأكثق دقننة لشكنننة لقواعنند  ،إنتنناج معلومننة سننليمة و صننادقة منن  أجننل
  . 3لك  عمليا قواعد الطقيقة العلمية غير لزترمة دائما في دراسات التسويق ،الدنهجية العلمية. قد يبدو ىذا بديهيا

 ىد  ىو ىذا و " القدرة أجل م  التنبؤ أجل م  معقفة "Auguste Comte أوكاست كونت  قال:"
 علنى تأكيند ىنالن  بالدقابنل الدعقفنة، و العلنم علنى التأكيند تم الأىندا ، من  الثلاثينة ىنذه في .العلمينة الدعقفنة
 الأساسن  ىندفها الي  التسويق بحوث حالة ى  الأخيرة ىذه النشاط، و التنبؤ الدعقفة، ىذه تفعيل بمعى ستعمالالإ
 ." الدعقفة خلال م  النشاط" لك  " ذاتها حد في الدعقفة" ليس

 

 

                                                           
 233 .  ، سابق مقج  السويدان، موسى نظا  حداد، إبقاىيم شفيق  1
 .130  : سابق، مقج  ،الحديث التسويق أساسيات عطية، مقس  طاىق 2 

3
 Jean- Jacques Lambin, La recherche Marketing, 3 tirages, Ed, Ediscience international, Paris, 1994.pp:8,9. 
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 :العلمية الطقيقة خصائ  ثانيا:       
 :1يأتي فيما العلمية الطقيقة خصائ  وتكم 

 النذي الشنخ  عن  مسنتقلة و الذاتينة عن  بعيندة طنق  وضن ب الدوضنوعية الدعلومنات لن  يسنتلز  :الدوضنوعية - أ 
 .ينفذىا

 بإلغائهنا تسنم  علمينة ختبناراتا علنى تسنتند كاننت ذاإ إلا علمينة قيمنة منا لقضنية يكون لا :القف  قابلية - ب 
 ."عكسية تجقبة" وض  خلال فقو  مزيفة م  صياغة إمكانية في تكم  غيره و العلم بين فالتفققة نفيها، أو

 في بينهنا منا في بدقنة الدقتبطنة و بوضنوح المحنددة الدفناىيم لرمنو  علنى البداينة في العنام يعتمند :التنظنيم صنفة -ج 
 ،الديندان في لرمعنة معنار  من  تتكنون التنظيمنات و الدفناىيم ىنذه نظقينات، و قنوانين ىن  الني  .منظمة قضايا إطار
 بندون علنم يوجند فنلا تجقيبينا، للقيناس قابلنة تجعلهنا بطقيقنة لزنددة بمعنى عملينة تكنون أن لغنب ،أخنقى جهنة من 
 .قياس

 الدعلومنات تحصنيل فيهنا سنيتم الني  الظقو قديق بت البيانات لجم  معينة إجقا ات على المحلل يعتمد :الدنهجية -د  
 .الققارات إتخاذ على الدقاقبة تؤثقل منهج  لضقا ا و كل تعس  كل تفادي يتم بحي  ،مقحلة كل في

 منهنا التأكند سنيتم الني  و مؤقتنة حجنة إلا يقبنل لا شن ، في دائما الباح  يكون أن لغب :النقدي الدوق  -ه  
 .الأحداث خلال م 

 التسويق   حوث و تقنيات خطوات الثالث: المبحث

 دفعت أو أدت الي  الأسباب تحديد في الدتمثل التسويق  البح  م  النهائ  الذد  تحقيق إلى الوصول إن       
 البح  موضو  الدشكلة لدعالجة الكفيلة السبل كافة اقتراح إلى بالإضافة التسويق ، البح  بإجقا  للقيا  بالباح 

 .لزددة خطوات بإتبا  و معينة تقنيات على بالاعتماد إلا يتم لا

 

 

 

 
                                                           

1
 Ibid.: 14,15. 
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 خطوات  حوث التسويق: :الأول المطلب  

 :1ثم نتطق  لشقح الدقاحل نتعق  على الخطوات القئيسية لبحوث التسويق م  خلال الشكل أدناه

 يوضح خطوات البحث التسويقي تدريجيا و يوضح لنا المراحل: (:5-1رقم) شكل

 

 

 

 

 .364 :،2010، الطبعة الأولى ،عمان. الأردن ، دار حامد للنشق و التوزي ، التسويق الدعاصق ،نظا  سويداني الدصدر:

 للقيا  ببحوث التسويق لابد م  مقاحل تتبعها لإتدا  تل  العملية و ى  كما يل :

  تحديد مشكلة البح  و وض  أىدافوالخطوة الأولى: 

 بعناينة الدشنكلة تعقين  لأن البحن ، عملية في الخطوات أصعب تدثل البح  ىد  و مشكلة تعقي  نإ
 .الحقيقية الدشكلة بح  على بالتركيز لذا يسم  و ضقورية غير تكالي  تحمل الدؤسسة لغنب سو 

 : الدشكلة تحديد : أولا      

 أن أي أبعادىا بكل التسويقية الدشكلة تحديد معين، تسويق  بح  إلصاز في الشقو  قبل الضقوري م  إنو
 لؼن  سنليم قنقار اتخناذ ثم من  و الدناسنب الوقنت في معالجتهنا إلى الوصنول يسنهل لشا واضحا و دقيقا تحديدا يكون
 البحن  يهند  قند و ا،تهنذا حد في قائمة سيبقيها الدشكلة تحديد عد  لأن .التسويق رجال قبل م  الدشكلة تل 

 .مشكلة ىنا  تكون أن شقطا ليس أنو أي معينة تسويقية فق  إلغاد إلى التسويق 
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 : البح  ىد  :ثانيا      

 مسنتحيلة أىندافا يضن  لا الباحن  أن أي واقعينا و موضنوعيا يكنون أن لغب التسويق  البح  ىد  أما
 نتنائ  إلى حتمنا سنيؤدي ىنذا فنإن خاطةنة بطقيقنة الدشنكلة تحديند كنان و واقعن  غنير الذند  كان ما فإذا ،التحقق
 1.التسويقية اتهققارا اتخاذ في الدنظمة تفيد لا لردية غير

  صياغة الفقضيات :الخطوة الثانية

التحليليننة للدراسننات السننابقة حننول الدوضننو  إلى التعننق  علننى الأبعنناد الدختلفننة بشننكل عننا  تننؤدي الدقاجعننة 
مننا إن يننتم تحدينند أبعنناد أو  الدتكاملننة للمشننكلة موضننو  الاىتمننا  و النني  تسنناعد علننى صننياغة الفقضننيات الدتنوعننة و

ات للمشنكلة الدسنبب ىن  كافنة الاحتمنالات و أسباب حدوث أو تكون الدشنكلة يبندأ الباحن  بتطنويق الفقضنيات و
 .2الي  يتم تحديدىا

 بنين منا لؽكن  أن يكنون سنببا منطقينا يستلز  ذل  وض  لرموعة م  العلاقات الافتراضية بين الدشنكلة و و
 لغب أن تترجم ىذه العلاقات في لرموعة م  الفقو  القابلة للاختيار. لحدوثها و

 باح  التسويق صياغة نوعين م  الفقضيات لعا: وتفق  منهجية البح  العلم  على

 لوجود العلاقة. ويتضم  نفي و   HOيشار إليها بالقمز  و  ن فقضية العد : 1

 تتضم  إثبات العلاقة. و  H I يشار إليها بالقمز   و فقضية الإثبات:ن  2

 الباحن  الى رفن  أو قبنول الفقضنيةختيار الإحصائ  الذي يتم إجقاؤه علنى الفقضنية سنتقود ن نتيجة الإإىكذا ف و
 3العدمية.

  تصاميم البح الخطوة الثالثة:       
خطن  الأنشنطة و الأفعنال الدوضنحة لدشنكلة البحن  و يقصد بتصاميم البحن  التسنويق  الاسنتراتيجية أو 

تصنميم بحن  تسنويق   لأيل  البيانات و عملية تحليلها. فمشكلة البحن  تتضنم  إقتراحنات لدنداخل و أسناليب 
 1.السببية، الوصف  ،سيتم إستخدامو. فالبح  العا  لديو ثلاث غايات: الاستكشافي

                                                           
، 2001، 1،ط التوزي ، عمان، الأردن، و النشق و للطباعة الفكق دار أساسية، مفاىيم التسويق، مبادئ :عواد سليمان الخطيب، لزمد سليم فهد  1
 :27. 
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 أنواع تصاميم البحوث التسويقية (:2-1جدول رقم)

 و باختصار لؽك  القول:      

  لؽكن  اجقاؤىنا لإشنبا  رغبنة الباحن  لفهنم أفضنل لدشنكلة  :2البحوث الاستكشافية/ الاستطلاعيةتصاميم
قنندنً اقتراحننات لدزينند منن  البحنن  و متابعنننة ت و ،خلفيننة عنن  الدوضننو  بالبحنن  أو تطننويق دراسننة مبدئيننة و

 مستقبلية أفضل.
 الباحنننننن  في البحنننننن حنننننن  الننننني  تناولذننننننا تدثننننننل دراسنننننة أعمننننننق لدشننننننكلة الب تصننننناميم البحنننننن  الوصننننننفية: و 

الاستكشافي م  خنلال صنياغة أسنةلة بحثينة و فقضنيات. و تشنكل الدسنوحات و الاسنتبيانات لعيننات من  
 لرتم  ما عنصقا أساسيا م  أركان البح . 

                                                                                                                                                                                     
 .364 :، نفس الدقج  السابق ،نظا  سويداني   1
 .366 :،مقج  سابق الذكق  ،نظا  سويداني  2

 ةنننننننأمثل ةنننائعننننننق  الشننننالط و ننننننالن
 

التصاميم 
 الاستكشافية

 مقاجعة الدراسات السابقة. -
 تحليل الحالات. -
الدقابلات م  الافقاد الدتخصصين  -

 ذوي العلاقة بالدوضو .
العلاقات الدعمقة و لاعات  -

 التركيز.

 ،تقييم مفاىيم الدنت  الجديد -
دراسة  ،تحليل الاتجاىات البيةية

 خصائ  الدنت . 

 مسوحات القطاعات الدتداخلة. - التصاميم الوصفية
 مسوحات تطور الدنت . -
 التدفق الدخزني. -

 الذاتفية و البريدية و الدقابلات
 الشخصية.

 

 تصاميم التجارب )العملية والديدانية(  التصاميم السببية

 السو .  اختباراتو 

تقييم بدائل الدزي  التسويق   -
 الدتاحة.

تغيرات  ،مستويات الأسعار -
إعادة توزي   ،البرام  الترولغية
 القوة البيعية. 
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 )يتصنننق  فيهنننا  ،تصننناميم البحننن  السنننببية: ىنننذا الننننو  مننن  البحنننوث يتطلنننب إجنننقا  )اختبنننارات و تجنننارب
 .1و مقاقبة و قياس تأثيرىا على الدتغيرات التابعةستقبلية الباح  بالدتغيرات الد

 : نظم خطة البح 

تصنميم خطنة البحن  الني  تضنم   فيطنوات التالينة يتبن  الخبعد انتها  باحن  التسنويق من  صنياغة فقوضنو 
 2سلسلة م  الإجقا ات نوجزىا فيما يل :

 تحديد البيانات الدطلوبة: - أ

   ىنندا  الأساسننيةلطبيعننة البيانننات الدطلوبننة النني  غالبننا مننا تننترجم الأ واضننحا تحديننداتشننمل ىننذه الخطننوة  و
   فقضيات.تعكس الدضامين الي  تنطوي عليها العلاقات الي  تم بناؤىا في ال للبح  و

الإشننارة إلى أن ىننذه البيانننات لغننب أن تكننون في الوقننت الننذي يسننتلز  فيننو الحصننول علننى البيانننات  تجنندر و
 تفسير البيانات اللازمة لدراستو. تحليل و الثانوية أن يكون الباح  يقو  عم  و

 :الدناسبة للبح  العينةاختيار  - ب

 باحنن  أن لػنندد لرتمنن  دراسننتو، ونننو يتعننين علننى الإنننو  البيانننات الدطلوبننة للبحنن ، ف بعنند تحدينند طبيعننة و
 ،تدثل ىذه الخطوة أحد المحددات الذامة لدسار عملية البح  التسويق  واحتمالات الوصول إلى نتنائ  قابلنة للتعمنيم

ن علنم الإحصنا  يزودننا إفن ،ن عملية استقصنا  كافنة مفنقدات لرتمن  الدراسنة عن  طقينق الحصنق الشنامل لزندودةلأ و
ختيننار التمثيننل الصنناد  للمجتمنن  الننذي سننيتم ا العينننات بشننقط أن تتننوفق في الاختيننار وبأسننلوب علمنن  يتمثننل في 

 تتضم  عملية اختيار العينة ثلاثة ققارات ىامة تقتيبية الأسةلة التالية: عينة الدراسة منو، و

 الذي  سيتم الحصول منهم على البيانات الدطلوبة م  ىم الأفقاد لزل البح  و   
 ما ىو العدد الدناسب م  الأفقاد الذي  سيتم الحصول منهم على البيانات الدطلوبة   
  ىننننا يكنننون الباحننن  معنينننا بوضننن  الإطنننار  ، و  بالدراسنننة ينالدشنننمولختينننار الأفنننقاد إكيننن  سنننيتم

 .ختيار العينةإئ  الدناسب لعملية الإجقا

 العينات غير الاحتمالية( ،العينات الاحتمالية)  لابد م  التفققة بين نوعين رئيسيين م  العينات: عليو و  
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 :دون أي تندخل من  جاننب الباحن  و ختيارىنا علنى أسناس الصندفة وإىن  الني  ينتم  العينات الاحتمالينة 
 ىنا  أربعة أنوا  م  العينات الاحتمالية ى :

 .ن العينة الاحتمالية القطاعية ج      .ن العينة الاحتمالية العشوائية البسيطةأ  

 .ن العينة الدتعددة الدقاحل د                                  .ن العينة الدنظمة ب  

 :ا:ينقسم ىذا النو  م  العينات إلى نوعين لع و العينات غير الاحتمالية 

قطاعنات طبقنا  و تقسنيمها إلىختيارىا على أسناس تقينيم المجتمن  لزنل البحن  إ: يتم ةن العينات الحصصي أ
 لخصائ  معينة لذا علاقة بموضو  البح .

 .: يلجأ الباح  إلى اختيارىا قاصدا و معتمدا على ىد  معين يسعى إليوالعينات الدلائمة ب.

 ل  البيانات:  الخطوة القابعة:

 الدقننننابلات الشخصننننية و أكثقىننننا شننننيوعا الاستقصننننا  و و 1لؽكنننن  لنننن  البيانننننات بأسنننناليب لستلفننننة ألعهننننا
يعتمنند اختيننار الأسننلوب الدناسننب علننى عوامننل كثننيرة ألعهننا: نننو  البيانننات الدطلوبننة،  الديدانيننة، و التجننارب المحليننة و
 درجنة الثقنة الوقت المحدد للبح  ومدى الدقة و بالإضافة إلى الإمكانيات الدتاحة للباح ، و ،الغق  م  الدراسة

 توفيرىا في نتائ  الدراسة. ةالدطلوب

 إمكانيننة الحصننول علننى قنندر الاستقصننا : يتصنن  بعنندد منن  الدزايننا أبقزىننا الطفننا  تكلفننة إجننقا ه و أسننلوب ( أ
 صنياغة حن  سنوى تصنميم صنحيفة الاستقصنا  وان الأمنق لا لػتناج من  البإبالتناي فن كبير م  البياننات و

 .يصل  أسلوب الاستقصا  للدراسات الوصفية والأسةلة الدطلوبة الإجابة عنها. 
ت الشخصننية: يعتننبر أسننلوب الدقابلننة منن  أفضننل الأسنناليب لجمنن  البيانننات بسننقعة كمننا أنننو يننزود الدقننابلا  ( ب

 الباح  بمقونة أكبر م  تل  الخاصة بالاستقصا .
الأسلوب التجقيبي:  تعتنبر التجقبنة من  أفضنل أسناليب البحن  العلمن  النذي يسنتهد  لن  بياننات ذات  ( ج

علنى كافنة حكنا  الققابنة إتتم إجقا ات البح  التجنقيبي عنادة في جنو لػناول فينو الباحن   طبيعة تفسيرية و
 لا صننلة لذننا بالدشننكلة و عننزل أيننة متغننيرات أخننقى كمننا لػنناول الباحنن  اسننتثنا  و الدتغننيرات لزننل الدراسننة.

 اب .تال الدتغير على ذل  للوصول إلى الآثار الفعلية الدمك  أن تحدثها لرموعة الدتغيرات الدستقلة
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 التوصيات: ستنتاجات والإ الخطوة الخامسة:        

يتعين على الباح  في الدقحلنة الأخنيرة من  مقاحنل البحن  التسنويق  أن يضن  منا توصنل إلينو من  نتنائ  في 
نننو إلذننذا ف ن الإبقننا  علننى النتننائ  في صننورتها الققميننة قنند ينفننق القننارئ منهننا وكمننا أ ،تفسننيرا صننورة أكثننق وضننوحا و

ننو يفضنل وضنعها بالأسنلوب النذي إلذذا ف مها، وفهعلى  قضها بالأسلوب الذي يساعد القارئع وضعها ويفضل 
خاصننة  يسنناعد القننارئ علننى دراسننتها وفهننم لزتواىننا، كننذل  علننى الباحنن  أن يسننل  الضننو  علننى أىننم النتننائ ، و

 قار.قال ذات الدلالات الإحصائية العالية الي  لؽك  أن تشكل ألعية كبيرة بالنسبة لصان 

ن الدزينننند منننن  إلذننننذا فنننن و ،يننننتم تفسننننير النتننننائ  منننن  خننننلال التعنننناون بننننين الباحنننن  ومننننديق التسننننويقأن لابنننند 
واقعيننة  ة تفسننير منطقيننة وإدارة التسننويق يننوفق الدننناخ الدناسننب لعملينن عمليننات التنسننيق بننين الباحنن  و الدناقشننات و

في ختننا  ذلنن  يقننو  الباحنن  بصننياغة  مقحلننة ىامننة في عمليننة البحنن  التسننويق  و لؽثننلالنتننائ  إن تفسننير  للنتننائ .
الدنؤثقات المحيطنة  تقدنً التوصيات اللازمة بعد أن تكون قد فسقت في ضو  الدعطيات و التصورات النهائية للنتائ  و

 بالدؤسسة.

 التسويقية: المعلومات جودة تقييم معاييرالمطلب الثاني: 

 1:منها معايير عدة ستخدا إ يتم التسويقية، وماتالدعل جودة لتقييم

 .الأخطا  م  الدعلومات ىذه خلو الدقصود بها  :الدقة -
 .الدعلومات تحتويو ما كل الشمول: تعني -
 . النهائية النتائ  على الحصول بها لؽك  الي  السقعة ى  : و السقعة -
 .الققارات تخاذإ ظقو  م  لتتناسب الدعلومات تكيي  الدقونة: تعني -
 .النتائ  نفس إلى الوصول و الدعلومات فح  للمقاجعة: تعني القابلية -
 علنى الحصنول تكلفنة أي التكلفنة تفنو  الدعلومنات سنتخدا إ فوائند تكنون أن لغنب أي التكلفنة: -

 .الدعلومات
 .الدعلومات تقاد  عد  تعني  :الحداثة -
 .معين لغق  تحيز دون الحقائق لتعكس الدعلومات تفسير بها يقصد و التحيز: عد  -
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  التسويق: لبحوث الأساسية الأنواع: لثالمطلب الثا

 1.السببية البحوث و الوصفية البحوث الاستطلاعية، البحوث: وى  التسويق بحوث م  أنوا  ثلاثة توجد

 ة:ستكشافيالإ "الإستطلاعية البحوث: أولا        

 و آرائنو توضني  قصند المجتمن ، لهنور بنين الديندان في إجقاؤىنا يتم الي  تل  ى  ستطلاعيةالإ البحوث إن
 في خاصنة و اإسنتخدام الأكثنق يعند البحنوث من  الننو  ىنذا إن .مسنبقا تحديندىا تم معيننة موضنوعات في مقترحاتو
 معقفنة حنتى و ،منثلا البننو  في لذنم تقند  الني  الخندمات مسنتوى أو الدنتجنات بعن  حنول الزبنائ  آرا  معقفنة حالنة
 معنار  و معلومنات البحوث ىذه يسبق ما عادة و .لتجقيبو لذم تقدلؽو تم معين منتوج لون أو شكل حول آرائهم
 للمعلومنات، الثانوينة الدصنادر بحن : ىن  مقاحنل ثنلاث سنتطلاعيةالإ للدراسنة و .حلهنا الدنقاد الدشنكلة طبيعنة عن 

 .الدتشابهة الدواق  ختبارإالشخصية،  الدقابلات

 للمعلومات الثانوي الدصادر بح  ( أ

   الدعلومنات ىنذه آخنقي  قبنل م  أو 2الدؤسسة مسيري قبل م  لعها تم الي  ثانويةال الدعلومات ىذه تعد و
 م  مقارنتها لؽك  الي  وإلخ.   ...الدخزون حقكة الدبيعات، تبين الدنظمة داخل لزاسبية سجلات شكل علىتوجد 
 و الدولنة تتيحهنا إحصا ات حكومينة شكل على الدؤسسة خارج الدعلومات ىذه توجد قد كما لأخقى، زمنية فترة

 الدؤسسننة تدنند النني  البحننوث مقاكننز و الدوسننوعات المجننلات و و الكتننب كننذا و الدتخصصننة الدؤسسننات منن  غيرىننا
 .بعيدة و مكلفة ،متعددة بمعلومات

 :الشخصية الدقابلات   ( ب

 التسنويق لرنال في الباحن  يقنو  حين  البحنوث، ىنذه من  الثانينة الدقحلنة في الشخصنية الدقنابلات تنأتي و
 كنل في أعطينت الني  الآرا  و الدقترحنات دراسنة طقينق عن  لػللهنا ثم الدعلومنات، لؽلكنون النذي  الأشنخا  بمقابلنة
 .العينة أفقاد غالبية م  استخلاصها لؽك  الي  النتائ  كذل  و مقابلة،

 

 

                                                           

 
  .234 : ، 1، 1998 ط الأردن، عمان، التوزي ، و للنشق الحماد دار التسويق، أساسيات :السويدان موسى نظا  حداد، إبقاىيم شفيق  1
 .74 : ، 1985 ، السعودية العقبية الدملكة ، ،القيا  للنشق الدقيخ دار ، التسويق مبادئ ، حنا نسيم  2 
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 :الدتشابهة الدواق  ختبارإ  ( ت

 .شابهةتالد الدشاكل عقب رسمت الي  السابقة التسويقية للسياسات دقيقة دراسة الاختبار ىذا يتضم  و

  :الوصفية البحوث ثانيا:

 دقيننننق تعقينننن  بوضنننن  يبنننندأ البحنننن ، موضننننو  للموقنننن  تفصننننيل  وصنننن  عمننننل إلى البحننننوث ىننننذه تقمنننن 
 الننو  ىنذا و ،الخ…حجمهنا العيننة و مكوننات و البيانات ل  طقيقة فيو تحدد و الدؤسسة يواجو الذي للمشكل

 سنلعة من  سنتهلا الإ حجنم بنين القائمنة العلاقنة يصن  منثلا فنالنظقي كمن ، أو نظنقي يكنون قند البحنوث من 
 .الدتغنيرات بنين التبناي  و رتبناطالإ و الدعندلات و النسنب فيبنين الكمن  أمنا ،الجننس أو الدخل أو س  بين و ،معينة
 تخطني  إعنادة و لزندودة أسنةلة الدتغنيرات، من  أكثنق أو ثننينإ بين الجم  :ى  ثلاث خصائ  الوصفية للبحوث و

 .الدراسة

 :"الشاملة "السببية البحوث ثالثا:

 و السنبب بين علاقة ىنا  أي أكثق، أو متغيري  بين سببية علاقة إلغاد على البحوث م  النو  ىذا يقو 
 يقندمان لا الأخنيري  ىنذي  و العلاقنة ىنذه مثنل تحندد لا السنابقين الننوعين عكنس إذن فهن  ،الدسببات أو الدسبب
 نفنس من  الدبيعنات زينادة إلى ينؤدي معيننة سنلعة سنعق في الحاصنل لطفنا الإ منثلا ينبرر الذي القوي العلم  البرىان
 القندرة رتفنا إ بالتناي و الدؤسسنة تلن  في قتصناديةالإ الظنقو  في تحسنين عن  الزينادة ىذه نتجت قد لك  السلعة،
 .للفقد الشقائية

 : السببيةالبحوث        

 كتشا  تل  العلاقة بين الدتغيرات الي  تظهنق في صنورة سنبب وإإن الذد  القئيس  للبحوث السببية ىو 
سننتطلاعية أو الوصننفية حننتى لؽكنن  تحدينند طبيعننة العلاقننة عننادة مننا يسننبق ىننذه البحننوث بعنن  البحننوث الإ نتيجننة، و

ن الباحنن ، عننند التعامننل منن  البحننوث السننببية، يبنندأ بحثننو في ذىنننو توقنن  إبننين الدتغننيرات موضنن  الدراسننة، ومنن  ىنننا فنن
فالبحوث السببية تهند  إلى إثبنات أن حندوث حندث معنين ) السنبب(  الدتغيرات موض  البح . بينلعلاقة معينة 

 .1يؤدي إلى حدوث حدث آخق كنتيجة مباشقة للحدث الأول ) النتيجة(

 

 
                                                           

 . 102 :،2010،الأردن ،عمان، التوزي  دار صفا  للنشق و ،بحوث التسويق مدخل منهج  تطبيق  ،عل  فلاح الزعبي  1
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   التسويق:مجالات  جوث : ا عر المطلب ال

 الدتعلقنة البحنوث لرالاتهنا أىنم من  و التسنويقية، الأنشنطة من  متعنددة أننوا  دراسنة التسنويق بحنوث تتناول
 البحنوث العامنة، السياسنات و بنالتروي  الدتعلقة البحوث "الدستهل " بالسو  الدتعلقة البحوث الخدمة، أو بالدنتوج
 1. بالدنافسة الدتعلقة البحوث التوزي ، مسال  و بالبي  الدتعلقة

 :التسويق بحوث تقسيمات أو لرالات لستل  يضم(: 6-1) رقم الشكل و

 (: مجالات  حوث التسويق.6 - 1شكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

وث التسويق _ مدخل تطبيقي لفعالية القرارات التسويقية_ الدار الجامعية للطبع والنشر ح  ،مصطفى محمود أ و  كر ،المصدر: محمد فريد الصحع
 .56ص:،1991، الإسكندرية، والتوزيع

  :الخدمة أو بالدنتوج تتعلق بحوث - أ

 عليهنا لػنتم منا ىنذا الخندمات، من  لستلفنة أننوا  تقند  و الدنتجنات من  العديند الدؤسسنات تننت  منا عنادة
 ستعمالالإ طقيقة و اللون و النو  و الشكل حي  م  السو ، م  ملا متو ومدى كاملة بعناية منتوج كل دراسة

 تصنني  لؽكن  و. الدسنتهلكين يقضن  رتقنا  لدسنتوىالإ و السنو  في سنتمقارالإ من  تتمك  التغلي ، حتى شكل و
 تغينيره إمكانينة مدى و ،الدقترح بالسعق الدقدمة الجودة علاقة لدراسة البحوث م  الدائقة ىذه داخل التسعير بحوث

                                                           
 .54 :مقج  سبق ذكقه ،  وث التسويق _بح ،مصطفى لزمود أبو بكق ،لزمد فقيد الصح   1

 

بحوث 

السياسات 

 

السلعةبحوث   
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 في ىنا  دور لنو جاذبيتنو مندى و الغنلا  فشنكل ،سل  لعدة بالنسبة التغلي  ببحوث ىتما الإ زيادة نلاحظ كما
 يتعلنق فيمنا تسنويقية بحوثا تتطلب البي  بعد ما خدمات و الضمان خدمات تقدنً أن كما ،الدستهل  على التأثير
 .منها الدناسب الدزي  تقدنً كيفية و العناصق ىذه لألعية الدستهل  بإدرا 

 ستعمالاتإ و الدنافسة للمنتجات بالنسبة الضع  و القوة مقاكز بتحليل الدراسات م  النو  ىذا يقو  و
 تصننميم الدنتجننات إعننداد لغننق  الدسننتهلكين بننارا  سترشننادالإ المجننال ىننذا في للمؤسسننة لؽكنن  و القدلؽننة، السننل 

 1.الحالية الدنتجات تحسين على يعمل الدراسات م  النو  ىذا أن كما عليها، تعديلات إدخال و الجديدة،

 :الدستهل "  "بالسو  تتعلق بحوث - ب

 الشنقائ  بنالققار يتعلنق منا كنل أي النهنائ ، الدسننتهل  سنو  تحلينل علنى أساسنا الأبحناث ىنذه تقنو 
 الدينزات و الدشنتري  ننو  علنى التعنق  بقصند فينو الدنؤثقة النفسنية و قتصناديةالإ و جتماعينةالإ العوامنل و للمسنتهل 

 و السن  الجنس، فةنات حي  م  الدستهلكين لهور تقييم بعد ذل  قتنائها، وإ في يقغبون الي  بالدنتجات الخاصة
 البضنائ  لضنو الدسنتهلكين عنادات علنى التعنق  من  البحنوث من  الننو  ىنذا لؽكن  كمنا جتماعينة،الإ الطبقنات
 الدنناطق حين  من  السنو  دراسنة إلى بالدسنتهل  ىتمنا الإ ينؤدي كمنا .الشنقا  حجنم الشنقا ، كتكقارينة الدنتجنة،
 .الجديدة الدنتجات لضو الطلب قوة و كمية تقديق كذا و جديدة بي  مناطق إحداث إمكانية و البيعية

    منديق يهنتم لنذا ،الدؤسسنة سنتراتيجياتإ لستلن  رسنم في كبنير بشنكل يسناىم البحنوث من  الننو  ىنذا إن
 و القنقار متخنذ أو الدنؤثق أو الشنقا  بفكنقة الدبنادأة سنوا  الشنقا  في الدسنتهل  يلعبهنا الني  الأدوار بمعقفنة التسنويق
 الدسنتهل  لندى الشنقا  دوافن  معقفنة إن. الدطلوب التأثير تحقق بطقيقة الإعلان تصميم لؽك  حتى السلعة مستعمل
 و السلعة نو  حسب القشيدة غير أو القشيدة الدواف  على إعلاناتها تقكيز في الدؤسسة يفيد السل  م  معينة لأنوا 
 من  للشنقا  الدسنتهل  تفضنيلات مكاننو، و الشنقا  طقيقنة ىنو التسنويق بحنوث بنو منا تهنتم أىنم و ،لذنا الشنقا  دواف 
 .معين متجق

 

 

 

                                                           

 
. 44 :، مقج  سابق،وث التسويق بح ،مصطفى لزمود أبو بكق ،لزمد فقيد الصح   1  
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 :بالتروي  تتعلق بحوث - ت

 القسالة وتصميم تحديد م  الدسو  يتمك  حتى الدستهلكين، دواف  على التعق  إلى البحوث ىذه تسعى  
 ميزانية تحديد كذا و الإعلان فاعلية قياس الإعلان، ىد  الإعلان، وسيلة الدعل ، ختيارإ كذا و الإعلانية
 ستخدامهاإ لؽك  الي  الوسائل أفضل ع  البح  كذا و الدواف  تل  إثارة على القسالة ىذه لتعمل الإعلان،
 1.الدؤسسة مبيعات لتنشي 

 :العامة بالسياسات تتعلق بحوث - ث

و  التوزي  سياسات كذاو   ،السعق بتغيير الطلب تأثير لقياس الدتبعة الطق  و السعق ىيكل دراسة تتناول
 .الوسطا  م  السو  في العاملين بين الخصم وسياسات نتما اتالإ البي ، دراسة طق 

 :التوزي  مسال  و بالبي  تتعلق بحوث  - ج

 في إرشنادىم و البين  رجنال توجينو و تندريب في الخاصة البيانات أساسا تدرس بالبي  تتعلق الي  فالبحوث
 نطباعناتإ قيناس كنذا و القادمنة السننوات بمبيعنات التنبنؤ إمكانينة و البيعينة الدنناطق تحديند الزبنائ ، من  سنلوكياتهم
 و اللازمنة الخندمات تقندنً و السنلعة تعقين  في فعناليتهم مندى و الوسنطا  و الدنوزعين من  التعامنل عن  الدسنتهلكين

 الخدمات و للسل  التوزي  منافذ أفضل معقفة على فتعمل التوزي  مسال  بحوث أما. الدعمقة السل  حالة في خاصة
 .الدختلفة التوزي  مناطق في البي  وكلا  كفا ة قياس و تسويقها الدقاد

 :بالدنافسة تتعلق بحوث  - ح

 التوزين ، و البين  ،النتروي  بالسنعق، يتعلنق فيمنا الدنافسنة طبيعنة تحديند علنى البحنوث من  الننو  ىنذا يقنو  
 ىننننذه بننننين منننن و  الدنافسننننة الدؤسسننننات مواصننننفات علننننى عتمننننادبالإ الدنافسننننة دراسننننة تننننتم كمننننا.الخنننندمات و التمويننننل

 جهازىنا ،الدسنتعملة تكنولوجيتهنا ،سنتثماراتهاإ حجنم ،أعمالذنا رقنم ،الدستهدفة الدؤسسة، أسواقها حجم: الدواصفات
 . السو  في السائدة الترولغية لرهوداتها ،الدالية وسائلها الإنتاج ،
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 :الأول الفصل خلاصة

 و خصائصنها و الأسنوا  عن  الضنقورية الدعلومنات لتنوفير الدسنتخدمة الأدوات إحدى التسويق بحوث تعتبر
 .الدعلومات م  ذل  غير إلى ما و شقائهم ألظاط و دوافعهم و الدستهلكين

 إلى تهد  الي  الأنشطة لرمو  وتضم البح ، موضو  تجاه القشيد الققار تخاذإ في التسويق بحوث تساىم
 .الققارات تخاذإب تسم  منتظمة بطقيقة الدعلومات تحليل و ل  تحديد،

 معيننة لحظنة في الأولى تقنا  حنين في و التسنويقية الدعلومنات لنظنا  أساسن  مكنون ىن  التسنويق بحنوث إن
 .دائمة بيانات قاعدة في الدعلومات ونقل عم  يقو  الثاني نإف لزدد، مشكل أجل م 

 لقواعند لشكننة دقنة بنأكبر الخضنو  التسنويق بحنوث علنى لغنب وصنادقة، سنليمة معلومنة إنتناج أجنل من 
 علاقنات، كتشنا إبفضنل  الدلاحظنة، الظنواىق علنى تفسيرات من  ى  العلم وظيفة عامة بصفة. العلمية الدنهجية

 خنلال من  الكنافي، بالقندر العلاقنات و ىنذه تأكيند تم فنإذا الظنواىق، ىنذه بنين متواجندة تنأثيرات بسنبب رتباطناتإ
 ظقو  ضم  الدترقبة الأحداث بتنبؤات حول بالقيا  تسم  الي  و العلمية، القوانين صبغة ستأخذ فإنها الدلاحظة،
 .سببية و وصفية ستكشافية،إ بحوث إلى منها الذد  حسب التسويق بحوث تصن  و معينة.

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

                               

                                                                      

 
 

 

 

 

 

 المعلومة التسويقية كأداة لتفعيل  
 نظام  

 .التنافسيةاليقظة  
 

 

 

 انـيثل  الالفص
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  :الفصل الثاني مقدمة 

 نننن و  ل الضننن   اد أنننن  أانننلى العننن و   نننن  الع ننن    اننننل ا  ننن الأخنننتَن انننن  الضننن   ا   ننن    في السنننت ا 
الأ  ن     ن  اوصنن ق أ ضن    ن ستَن ا سنن أ ب ت نلم أانل تم ا ت غسننب تدن ألم  نا      نن  ا   سن   في تر ننل 

 ا نن نا  سننب   نن   أيانن  الع اانن  ا نن لن  صنن    أاننل تمالضنن أن   نن  ال    نن   ا   نننب   غ لسنن  ب  الض   نن  .
 صنن ب  نن أعب إا ن نن ة  ع نن ن سع ننص ا نن  ال  انن   ست غسنن ب  ا نن  أاننل تم تنن أن ا اننعي الضنن اأ   نن  ال انن    

 العي أ ص   تُ ت  ن أ  ا   ا   سب.

سل ننلم  نن  ال  نن ة  ل ننن       نن    ه  نن    غ نن  تر ننل الض   نن   سل ننلم ا   سنن    نن   نن   ل   نن 
اان ك   خ ن  ا ت غسنتُ   لإ  ن  انعا السنل        ن  اجون    سن     تن أته    ن  الن غ ع   أ اع  ا ته   اص ل

ال ضظننب ال ت غسنن ب انن   ننتُ  سع ننص إذ  نن  أي   أاننهنن   ال ت غسنن ب لننعا سنن ضؤ ا   سننب لل ه  نن اننص تصننب في السنن  . أ
 التي س  ل تحتم سص ف ا   سب   اع ب تح أ ته . ت  ال   ة أ

      لتسلب ل    سب  أهم  ه      هعا ا      اد أ   الض ء  ت     ا  خك  هعا ال ص  أ  ن ض  ت ءا    ه    
  ا  خك  هعه التض ط:  

 ا ل لم الأ  : أ       ن أن نظ   ال ضظب.

 .ل    سب أهم       ال ت غس ب ال ضظب ا ات  تح    :ا ل لم الث ني

  أق في س ع   ال ضظب ال ت غس ب.: ل أ بح ث ال سالث للم ا ل لم
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 المبحث الأول: أساسيات نشأة نظام اليقظة

النتي  الأ  ن طفي    الأ  ن   إلاأن أل  ن  في  أظ ن   ن ن ال ضظب بم   ا   ال  ا  اص  ى ت ألم الت أن 
     . ا  ه  ا   اه؟ أا هه   هعا ا ص  ى ؟ ا  أس  أأ سس تَه . غ    سعتٌ    ع  اب  

 .تعريفها ب الأول: نشأة اليقظة والمطل

 اصننن أه  غ    سنننب بح عنننب إا مد أ نننب ن ننن ط انننتظ  أضننن   ا صننن       ننن    ا  ننن  أ ننن  نننن ع ا ع  انننب  
 ؟ا  ا   ا   ال ت ق تى ظ     غ   س ى ا "" اليقظة أ  ث  هعا الت  ط في 

  :ن أن ال ضظب :أ لا      

نه أنننب ا ننن لم الع   نننب  غ تنننع  ال   نن     مذ    سننن ن ب   الأ  ننن  تُ مخ   ننتُ همننن  الننن إاال ضظنننب  عنننع أس عننل 
سعنننتٍ     النننعا ء ال ت غسننن  .     ذاننن ء الأ  ننن اصننن       مذ    سننن ن ب سسننن ا  ا   سننن   الأ الث ن نننب  ا ننننتم

 .1ت   نب عن  الض ن     ل وسنه لأهن افأ  ا   ا  الل لم    ا ع غ   أا ه أا ا ع  اب ....    عك الا  لعا ء 
   ا صننن أب    نن ن تننن    ا  ننن ب ت ننلم ا ننننتم اد نن   الصننن ت ب إان ننن ط ال ضظننب أ عنننل  أ هتننن   انن  أننن ى  أ غننتَ 

 س لنل ان  ان   ن ث غ نه ان  س ن أا    ع   تنه  إل أا نب ا  ن   ا ن ال  الأغن ال   نب ان  لمج   لإأ   ال  ا ن ب سض   
 .2اس و ا 

ال ثنتَ ن ضن  إ  أأن  اللن ألنا  ن   عن  نه أنب ا ن لم غضن  هن    س ن أا  ا   أ ن      مد أ ب ال ضظب في  أا 
 إلأا  ن      ن  ذلن   ت صن لي.الإال ضظنب لأهن اف ت   نب إا المجن   أسن ع     ا  اونصاء   الأغن ال النعأ  ان ن ا 

 ه   ا نن    لت   ننب لاإفي  نن    و     نتًاسإا   سن    نن  أن   ننل هن   ع أنن  ل سنن تَ ا ع  ان       ل أهنن  انن ألا 
 :أ   ا  الع اا  التي أ اتم هعه الضت  ب ا    .بال   

 .نضص ا ع  ا   ا كة ب ت   الل هب 
 .التضص في س لل اس أ ا ع  اب 
  الأتس  ال تظ        إااث ن ا ع  ا   الض لاب . 

 

                                                           
1
 Marie-Christine CHALUS-SAUVANNE, Dynamisation du disation de veille stratégique pour la conduite 

de stratégies proactives dans les entreprises industrielles, Thèse pour le doctorat ,Université, Lumière ,Lyon 

2, 2000, P 27. 
2
 Léonard DUMAS, La veille marketing S’impose en  Hôtellerie, ASAC, Université du Québec à Trois – 

Rivières, Québec, 2004, P2 
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 ال ضظبسع أ   ث ن  : 

عنن ه    ضل     ننإ  في   ننع ب س نن   أ  التنن    سنن ضؤ ل  نن    ننه   نن  س نن    أ سعننتٍ ال ضظننب في ال اننب  
ا نن ق  "Veille"اصنن  ى ال ضظننب    1؟  أأنن  أ هنن    لضننل    نن ث ل   اع غننب انن   أ انن  ن نن   ل  نن  هنن ء

 إاان لننه    هنن  ا  ا اتلننب  تن   بح ا ننب الننعي أعنتٍ تسننو ا  نن  ب لاغنن لم       Vigila " ان  ا صنن  ى الكس ننتٍ
 2أاتو  . ا    ه ء

 ا ننب ععنن   ظ  ننب ستنن أن  نن   ن نن ط سسنن تَ انن األ ا ع  اننب ال ضظننب هنن    أ  أخنن ىا نن  عنن ء في سعنن أأ  
اعل  ال ضظب ه    تَ أن اع  ا س ب أ   ا  خكج  الل لم    ا ع  ان   النتي س   ن   . 3ست غس ب ا   سب ذا ب  

 .4  هب اع تب  أ ا ع أف     لض أن     ال تل      أ الت  ط

 مستهدؼ.اختيار نظام اليقظة ال المطلب الثاني: تحديد و

 :تح أ  نظ   ال ضظب ا س   ف أ لا:

  إخضنن عنظنن ا لصننع  ب       أنن ن انن  ال ضظننب أننن اعظ نن أ  إاسعضنن   كت تهنن   ب   نناثنن ن ا  اننتَا  الل ه  أل 
تحن ل   تنب العتصن   أ ننه ان  الضن  أي ل    سنب النتي سسنع  للتن ء نظن   أضظنب غعن   إا  ا  اتَا  لع   نب ال ضظنب غ

 .إا  ن      ال   ب  أه اغ   أ  لم ضظب التي     أ ه     ن ع ال ا س   ف  

 أل  نن    ن  نن أا في ا   سنن   إ أاث هنن   ننتعا   انن  ال ضظننب اثننتَن مخ   ننب   أن ا نن ا   سننب  أانن  أ عنن  
 .الأ    ات ص لأ   

 ال ضظب ال  ت ل ع ب: ( أ

   ال ضت نب  ب الل هنب الع   نب  ن ا ا  سضت ن   ا ن   ب   اتلنإأسن ى   عي الت ن ط الن ال ضظب ال  ت ل ع ب هن 
النننتي سسننن ى  ننن ل تل   ننن ل   أا     الإ نننتًا  بثم ن ننن  ا ع  اننن    تح  ننن  ستظننن     ال  ت ل ع نننب  ا نننب ترنننل ا ع  اننن  

 .5  الإ  اعسس    

 

                                                           
1
 Humbert LESCA, La veille Stratégique : La Méthode L .E .Scanning, éd EMS, 2003, P3. 

2
Marie – Christine CHALUS-SAUVANNET, op – CIT, P21. 

3
 REMY, Veille Stratégique – notions et principes , [in] www.gls réseaux.com (3-20-0202) 

4
  Institut Atantique d’Aménagement des  Territoires OP - CIT, P4 

5
 Dalila MOHELLEBI, La Veille Technologique : une nécessité pour l’intégration des entreprises à l’économie 

mondiale, P3 (in) http : www : Sarambite  (29-5-2007). 



التنافسية اليقظة لتفعيل كأداة التسويقية المعلومة                                          :   الثاني الفصل   
 

 
42 

 ال ت غس ب:ال ضظب   ( ب

 سضلتُ    ا ن     ن  ات غسن    ا ن ل تُ ال ضظب ال ت غس ب ه  ذل  الت  ط العي أسن ى ل    سنب  ن ل ع ف
هننعا الت نن ط  ال تلنن  .نن .   لأن نن    ال انن  ا سنن   أ    ذلنن  انن  خننك  ا  اتلننب     إا السنن  النن اخ تُ ادنن ل 

غ تنن   او نن  لإ    الا ننتًاس و    ننل أنن    أ   نن  الننتي   نن      أع نن  ل    سننب نظنن ن  ا نن ب   نن  ات غسنن   
تننن    ننن أس      أننن  ا ع  اننن   النننتي تح ننن ن  الصننن ل  .نننعا    تنننو ته أ اسنننه الت  نننب  ننن  ا ت غسنننب. غننن ق السننن    

 1ترع   ت   ا ت غستُ في خمسب نض ط أة س ب ه : إاا   سب 

  ا  ل ب ل  ت غه. الألاءا 
 ا ت غه إ تًا  ب. 

 اد أ ن ل  ت غه. الأه اف 

اع  ان      لا  نب  ا    نب اع  ان   ال ت غسن ب هت   ن  تُ ا  ا ع  ان   ا سن   غب ان  تلن  ال ضظنب 
  نن   عننه هننعه  أاث ننبال نن   ال نن ط أع نن      ه  نن     ننك التنن  تُ   سننب ا  للننب   لإ غ  لن   ننب غننتَ ا  نن لم 

 .ا ع  ا  

 

 معلومات ملموسة            معلومات غير ملموسة
 .الس   ن تصص                                                                .ن ال    الت س  ل     

 .الأ    ن أت                                        .ن ال   ءا  ال ة س ب لض      الت  ط ا ا   ب
 .ن اج اش             .الأغ انن ا ت ب 

 .الإ تًا  بن ا   أ              .الأغ انن ن اهب  ال  ا  هعه 
 .ن السع              ن ت ن ا أن العكاب.

 .ن ال  ت ل ع    ا س ع  ب             .اب ال ة ه ا  أ  الع  ن ا أ  
 .التسو ن ا  ه ا   

.                                      

 

                                                           
1
 Marie – Christine CHALUS-SAUVANNET, OP – CIT, P, 40. 

 المنافسون

source :Marie-Christine CHALUS-SAUVANNE, Dynamisation du disation de veille stratégique pour la 

conduite de stratégie proactives dans les entreprises  industrielles, Thèse pour le doctorat, Université , 

Lumière , Lyon 2, 2000,P42 

(: المعلومات الملموسة والغير الملموسة1-2شكل رقم )  
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ن نن  ل    سننب ا صنن     نن  ا ع  انن   انن   إنمنن  ال وسننه   نن  ا ت غسننتُ. أ نن ا سعننتٍ لا ال ضظننب ال ت غسنن ب أ  غننتَ
الصن ل ن    ا  ث نتُ ال ون أأتُ  ا ن ع تُ  انل ال ضن ءا  اضن لا  الصن  غب  هن   ب اثن  ال ضن أأ  السنت أب اصن لأ

 الأبحن ث ات ن أا  ا ت غسنتُ   ال ان لا  ال ي نب اج ه      الإ كا با صص  أس ع      ال     ا ع أض ا  ت ب  
 .1غتَه  ال أا    الات ص لأب    

 ال ضظب ال و أأب: ( ت

ان  ا ن ألأ   لاة نبغ    سنب بح عنب  .ال  ن ة  ض     أا ب ان  ا ن ألأ   ال ضظب ال و أأب ه  الت  ط العي أ
ب ن نن  ل    سننب هنن    نن  أ   اسننو  لاة نن .  نن  ال  نن ة  ل   نن ظ   نن      لضنن    س  أنن ه  ا   اانن   نن   األ  

  س نن   السنن   هتنن  . ن   ننب أ   مد أ ننب ال ضظننب ال و أأننب هنن  لأا ننب السنن    نن اء ا نننتم ا  ننب  تننالا   نن ل     نن  
 لال   ة  . الس   او   ب لا  أل      الأا ا بالس   

 :الل ه ب ال ضظب ( ث

   ال اخ  نب الل هنب ان  الصن لأن ل  ع  ان   الت ن    ا ع دنب اد نل  الل نلم   ان ض س لنق الل ه نب ال ضظنب        
 الأهن    تخصن ص غلعن 2 بالس   ن    الض ن ن نب  الثض غ نب  الاع     نب الع اان    ن  س ان    ل    سنب او أع نب
 .الع اب   ل ضظب أأض  سس   ا   الل ه ب  ال ضظب  ه ته   ا اتَا  ا  الل هب في سلض  غ     ل  ضظب  الس  ضب

 : الأنواع الأربعة لليقظة المتعلقة بالقوى التنافسية لبورتر  (2-2)شكل رقم 

               

   

 

 

 

 

    

                                                           
1
  Ibid , P P 24,44 . 

2
 Emmanuel Patyron : La Veille Stratégique (paris,  Économico 1989) p. P152. 

source : 

Alain BLOCH,   2
ème

 éd, ED Economica, Economie Poche, Paris,1999, P, 17. 
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  :س   فخ   أ نظ   ال ضظب ا إ ث ن  :   

الض ننن ع النننعي ست ننن  غ نننه   ن ننن     خ  ننن أ نمننن ذن ستظننن       نننب ال ضظنننب لم  ننن   غنننق لتننن ع ا   سنننب  إ إ 
غ تنن   الع أنن  انن  او نن أا  ال تظ   ننب . اننعا  ل عننب ت ع تهنن  ل  ع  انن      ا األهنن  ا   تننب تو  نن      أهنن اغ  

 ذل  ا  خك  تح أ : غع ل ب   أاث ه    نسل  أألض        سلتٍ  نظ   أضظب   إن  ءا   سب  ت   أا  

 خ أع ب. أ ن الض      ل ضظب ا ظ  ب لاخ  ب 

 ظ   ال ضظب. ا ا أب نلا أ ن ا ا أب 

  ن ا تل خ  ب ال ضظب في اج    ال تظ   .

 خ أع ب: أ ال ضظب ا ظ  ب لاخ  ب    أ

 إاا  سنب   ل ضظنب لم  ن  ان الض ن     أ غنتَ   ا   ن ث غ  ن  ل   ال  ضؤ ا   س   س لل الل هب   ألأاتم
 إاتنننتُ هتننن   اننن  سع ننن  .نننعا الت ننن ط  في  ظ  نننب لاخ  نننب  أي غ تننن   اننن  س ضننن  مد أ نننب ال ضظنننب  ت سننن  . أخننن ى

 1أ  : ا  الأختَا   تُ الع اا  التي تح       هعا او  أ   .   ل أ ال ضظب ا ظ  ب خ أع بإ أيع    خ أع ب 

  َمخصنننص ل    سننن    اأننننه   انننعو ال سننن تَ مدننن   ع نننه ألننن    انننتظ سظ ننن  ال ضظنننب في اننن أن نظننن   النننت
  عه ا   س   ال اغلب في  ت ء نظ   لاخ   ل  ضظب. إأالنالعي أ و   الأا    غض .ال لتَن 

  ال ا نننعب ن  ونننب ن ننن     في ظننن  ت ننن ع    ضظنننب ال اة نننب  لهتننن    عنننه ا   سننن   النننتي لا س نننع      عنننب
 تننن  أ   ل ع ننن   محننن لن ا سننن ة  ا ت ظ نننب ا  ع ضنننب    ت     نن   الث  أاثننن مدننن   ع  ننن  تهننن    محنن لا ع ننن ا 

  مد أ نب ال ضظنب لاخ  ن  لن  س ن   ذا ا ل لأنب النتَن إغن  غ ن  هنعه ا  لنب ... بسضتن    أأن   نن    ا ن ألأ  
 .ا ع ضب   ل   ل   لأ ل لم

  نظننننن ا ل عنننن ل اصننننن لأ ا عننننن لن     غ  تنننننب ا  نننن ضؤ غنننننتَ اأ  ل ننننب  سنننن غ  ا ع غنننننب الع   ننننب إاتح نننن ن ال ضظنننننب
ا ت  ننو ا ع غننب   ا ع  انن    غ ننن نن   اع دننب   أ نن ل و لإل  نن   سعنن ل  ع  انن    ستنن ع   نن ة  ال انن   

 اد  ن ج .
    لعل  غ   . سع ف ا   ب ال ع ا  اع   ل ت   لا  هت   ا  س   سظ   ال غلب في مد أ ب ال ضظب  ت س

 إذا اع دب الل  ن  ...    ل   ا  ع   اع   س س و   ل  ع   ل ضظب  ع    خ أع ب سض    إا أس و
                                                           

1
 Stèphane DUMAS , Développement d’un Système de Veille Stratégique dans un Centre Technique , thèse 

Doctorat, Université de Droit et des Sciences d’AIX, Marseille, 26-10-1994, P P 36 ,37. 
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سع       س  أ  ن  ط أضظب بمس   ته       أا  ا تًغتُ ال ت ل    او اب  إه  سض          
   اس  ى ه      ال تظ   .اتظ    

 :ا ا أب   لاا ا أب نظ   ال ضظب    لم

 إا نظ   ال ضظب العي أ     لإن  ءأ  خ  أ  أا ا  ضظب  ت س      ب ال ض اأ الض     ع   لتخ ذ ا   سب إ ت       
 . لا ا ا أ أ ا ا أ  

 ا  ا ي:نظ   ال ضظب  -1

أ نن ا     ت  نن ن اع  انن   ا ا أننب أ نن لمأ  ثنن  نظنن   ال ضظننب ا  انن ي في  عنن ل نظنن   ا نن  ل  ضظننب أضنن     نن  
نظن  اثنتَن     ن لا   ن   ن اا   إاع د  ن       خ أع ن    ل الل  ن   ا  اص لأه  ا  ع لن ا  لاخن  ا   سنب  

   ن لا   ن  إا ا   ب    ع  ا   التي تح  ع    الإلاأا  إا الثم   خ كف الل  ن   ا     بإا ت  ب س ت  و ال   
 سص   التَن.إهل    

 نظ   ال ضظب الكا ا أب: -2

هننن  أع  ننن    ننن  سعننن ل ت ا ننن     غ   نننب ا   ا نننب ل  ضظنننب أنظ نننبأ  ننن   نظننن   ال ضظنننب الكا اننن ي اننن   ننن ن 
 ان األ   ن أب  ا    ب   ل ضظب لسسن أق  الإلاأا سلع  لع ل ال    ب  الأنظ بأ      ل    . ا  ضكل     ا ع  ا   

ن نن   إا انن لا  انن  ترننل الل  ننن       نن ءااانن  نظنن   أضنن   ط  ننل خ نن ا  ن نن ط ال ضظننب  س نن أ ... .   بحننلم  
   .إلاأن  ا     ة      لا   إا ع  ا   

 ا تل خ  ب ال ضظب في اج    ال تظ    ث لث :   

نننه إغ  اد ننل   ت  نن  أ لا ا ا أنن   أ  عنن  تح أنن  ا   سننب لتنن ع نظنن   ال ضظننب الننعي  نن  لت ه  نن اء انن   ا ا أنن  
 هننعا في     نن   لإهنن اف الننتي سضنن    تح أنن  ا  أ أننب أيفي اج  نن  ال تظ  نن  خ  نن أ ا تننل خ  ننب ال ضظننب إألضنن      نن  
 1ن   أا :إ أاث ه     ن خ  أا   تعا  الس    هت 

نظن   ال ضظنب ا سل ن   هتن   ن         أنب الع انبخ  ب ال ضظنب     أ   إ   أ   ا     لن :ا  أ أب الع اب -أ 
 نننننهإ سننننب غالأغضنننن  ل  ع  انننن   في ا     انننن   أنننن    الاسصنننن   الع نننن لي   غننننإذا .ا  نننن    اصنننن ب ا نننن أ 

سع نص اصن أه الن ة ه في السنن  ب  لأنهن تن     ت  ن أ ا ع  ان    إذا أان   ال ضظنب  سن ه  في ان  ن ن نظن   
 .نظ   ال ضظب غتَ ا   إانه    لي إغ

                                                           
1 Ibid , P P 39, 40 
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  ال ا   : الإ تًا  با أ أب   -لم 

 ل    سنب.ال ضظنب النتي  ن     ا  ن ن ال   تل اد   جعه ا  أ أب أس ى ج      أن    تنب اع  ان   خ  نب  إ 
 او أع ب. بالل ه  او اب ل          ب ال ا    ال هعه ا ع  ا   بم  أن ال اع  ا ته إلا نا   ن   ج  

 ا أ أب ال س أق:  -ن 

 انن  ت س ع ننه ا كتظننب   إذاالضنن أ  تظنن   ال ضظننب  خ  ننب ال ضظننب بم أ أننب ال سنن أق إا إ نن  أنن لي  أ ن نن  
تن ا  ال  نا   ب تن ى   س  ان  ال  إ  ن  الع نه غن   تن ى الل نل النتي س   ن   ن لتظ ن الضصنتَن ا ن ىا    عب بح ع   

  سنن أق الا ننتًاس و  الننتي تد  نن  نظنن ن  ع نن ن ا نن ى تنن  أ نن   عنن  اث نن  لالل ننل جننعه ا  أ أننب اننل ال تنن ن ال ظ   ننب 
 ض أسننه   ننن   ل    سننب   الإ ننتًاس و ب  في السنننتَ أن  إلانن ن ال سنن  ا سل نن   أ   ننن غ لتونن ن في هننعه ا  لننب أ نن   

  .ال   أ  ا لل لم    الأخ ى الإ تًاس و بال ت ا   سص   الالإ

 ال   أ :ا أ أب الل لم     -ل 

 أأننن غ للننن  اننن  أتصنننى .نننعا ا  تنننل في ت لنننب ا   سننن   النننتي ست ننن  في الض   ننن   ذا  ال  ت ل ع ننن  الع ل نننب 
   لع  ننن أننن لي س ع  ننن  ا أ ل عننن  لنننعا غ ننن  ال   الأ ا الأهم نننبس ننن ض ال  ت ل ع ننن  ن سننن   اع اننن  ا نننتًاس و  ذ  

  .ضظب بم أ أب الل لم   ال   أ خ  ب ال  إ   ا  ثم  اص    ع  ا   ا  هعه ال ل عب  أه     إ إظ  أ إاال ضتٍ 

 :ا أ أب الت   ب   -ه 

غ نن  ع ننب غا  ننب ال ضظنب اثنن  ا أ أننب الت   ننب سسننع  هتن   نض  نن   ا ننتًا     ننتُ  ظ  ننتي ال ضظنب   الت   ننب 
لت ن ط ال ضظنب أن لي  الضن  أي  ال تظن   إغن أخن ىان  ع نب     تي سع ن  اع ن   س    اس ض ب  ن  ال تن ا  النلأ

 الأغن الالض ة تُ   لت   ب لا أ   سث  ت   ل ان  ان  تلن   ن ت    أ إلاالت   ب  ع اءا الإالتي تحتً   الأ  ل و إسل ع إا
ان   إذا  أ نب اد ن ن ل  ضظنب ا  أا  أ     ضلب  أ العي ن    الأا   غتَ ا غ لم غ    أت  ن  ظ ة     ع      

 .1بم أ أب الت   ب إ  ت  ت 

 

 

                                                           
1 Ibid , P -  P ,39, 40 
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 اليقظة.: تنظيم نشاط ثالثالمطلب ال

ا  ننب سضن   .نن  ا   سننب  غنأ   تدنن ألم ال ضظنب  ننت ه ال  أضنب  أنهن  إلا ل ن  ا  سننب نظن   أضظننب خن ق .نن  
    نب ترنل  تح  ن   س ا نو  سل أ  ع ه   ا    افي  أ ا تًاس و   ه  تح أ  اس  ى ال ضظب ا  ال تحض ضه لس ا    

الننتي س   ننو  خ  ننب ال ضظننب هنن  ا سنن  لب  نن  الض نن   .ننعه الع   نن    . الضنن اأا  ا     ننب لاتخنن ذا ع  انن   ثم ن نن ه  
 تح أ  لت ق ل  أ ا  ات  . إا   لإ  غبس غ  مج   ب ا  الص    في الض ة تُ   ل ضظب 

 :اس  أ   ال ضظب :أ لا   

 أ  تحن ل   تنب اسن  أ  لنعل      ن   عأ لن ست غسن      إاخك  مد أ ب ن  ط ال ضظب  ته ف ا   سب ا 
 ست    نن .   ت  ن ظ .ن   الا اا أ  إن ن ءه  إاال ضظنب النعي س أن  تحض ضنه  تنن ء   ن  نن ع ا  ن ن ال ت غسن ب الننتي تهن ف 

 1أ   :  افي ا  ا    ا تًاس و    س       ن   ال       تُ ثكثب اس  أ   : إ  أفي هعا 

 ا س  ى ال      : -أ 

 هننعا  ال ننتًن الضصننتَن. أ ال ننتًن ا  ل ننب  إاس    نن  اسنن ت   أانن ا  نن ظ   نن  ا  نن ن ال ت غسنن ب ا  ل ننب هنن   إ 
 أ   نن  لخنن   ا ت غسننتُ مجنن   ات ونن   ا   سننب هنن ء اع غننب انن   أيأ نن   لغ   نن   أ ن نن  ا سنن  ى انن  ال ضظننب 

غ ننعا ا سنن  ى أ س نن   اإذ مجنن   ا ت نن ن. إاسسننعتَ ع أنن ن ا نن ل ت  لنن خ   اتنن غه انن   بإ ننتًا    نن لإ ك هو ا نن  
 ا  ط. الأ        ا   ب ال ت غه في ا  ا  

 ا س  ى الا تًاس و : -لم 

. غل  عننه هونن ا  س نن ع ا   سننب في الض نن   الإ ننتًا  بست  ننع  س نن أ    إاأ نن ف هننعا ا سنن  ى انن  ال ضظننب 
ا ن    أألمالع       س ن أ   غأثت ء اس ضلك. الإ تًا  ب    الض اأا   ال أثتَلتي ا  ه نه  ال      ب ا   لأن  ب

 اننن   ال ت غسننن  ل    سنننب  أألما  نننب اثننن  س ننن أ   أاننن أن ننن  ل  أنننق ال ضظنننب ا    ننن ف  ال ت غسننن  ل    سنننب 
 و  ب ل  ت ل ع ننن  أ ه   الا ننن ننن ت أ  تد تنننل ا ت ننن ن  ا  نننب اثننن  س ننن أ    أاننن أن ننن  ل  أنننق ال ضظنننب ا    ننن ف 

   اد أ ن. الأ  ا ال اتَا  ا ت ظ ب  ا    اف  الض  عب 

 

                                                           
1
 Helen . N. ROTHBERG & Scott ERICKSON , From Knowledge to Intelligence . Creating Competitive  

Advantage in the Next Economy , Elsevier Inc, USA,2005, P P 42 - 44. 
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 :الا    افيا س  ى  -ن 

ا  نن   ا نن  ن تتنن  سا ننتَ  إانتنن غه في ا سنن ضل   أ هننعا ا سنن  ى انن  ال ضظننب أ ونن  ع ا  نن   ا نن     تنن  
    اف  ن ل غن ق ال تن غه في غ لإ غسب. ت ء ا ت  إ  لن إا الإ تًا  بت ا   ا ت غسب ت لم أ   الان ض   ا   ت ء 

       الا   نننن افيأ ضنننن   ا سنننن  ى    ع أنننن .  خ نننق ا نننن ا  ست غسنننن إا هنننن  أ نننن ف  ت نننن   أ نننن  لم    مجننن    ت نننن  
ال      نب النتي ن تنه    الإ تًا  بغ   ا ت غه ع  ا ل      ا  ال تل    ل   ا    اع غب    ا  ال ع ب ال ت غس ب 

 الض    . .

    ا ات  ن  ط ال ضظب  ن  :ث    

  : ه  غ   ب  ا ات  ات    ات ن ا       ست أن أ    ب ا ات   ثكث ال ضظب     ب تد   

 النعي   ا سن   ف تح أن  ان  ا  ت نب هنعه  سلن أ الع ن   لل هنب ع ن ن اع غنب في ا  ت نب هنعه س  ث : اد ل  -أ 
 ترنننل     نننب في عننن ا ا  نننب هننن    ن  ت نن    ننن بأ  أ نننه ب  ننن ن غ تننن  .    ننه ال ضظنننب مج ننن ل اننن  س ا ننن   نن   

 ا  عن لن ا ع  ان   ل   اد ل     ب س لع   ثم ا ع  اب؟  س ع  أأ  ن اتو؟  ا ذا ن اتو؟  ا  انننننن: ا ع  ا  
 ا ع  ا  ؛ اص لأ تح أ  أي     خ ب    ل ست      ا   سب  في

 ا   ث نب   الث ن نب ا  ت نب سنأي  ات ن  خن   أا   ت ل أ     ا ع  ا   ترل ا ت ب  ع  :التًا و   ال      -لم 
 في سضن ن     ا ع  ان   س ترنب   ن  سضن   إذ انعلب ا ت نب هن    اعنب ل وا ا ع  ان   ان  س ا نو   تح    في

  1.   ن ب أه    أ  ع ا   أ  سض أأ  ه  
 س ن   لا    اعَ دنب ان  اع      ن  ن  صن  التًا نو   ال    ن  ا ت نب ان  ن ء  تن : الض اأ اتخ ذ   الت   -ن 

 لاتخنن ذ ا ت  ننو  ال نناص إا   ا ت  ننو ال تننتم في ن نن ه  أنن   و   ات و عهنن  ت إذا ت  ننب أي الأخننتَن جننعه
      سنب  الضن اأ ا انع إا ل صن  ا ع  اب   تن و اإذ ن ع    ي لا الس  ضب ا  ات  غ   إذا ا ت  و  الض اأ

 .ا  اع الض اأ    الت ترب الآث أ ا اععب   ال ض    ه    أختَن خ  ن سأي ثم

الاه  ننن    إ  ننن ء   ا ننن أن   ل نننب  ال ضظنننب    أضنننب مدت ونننب   غ ننن  الضننن  أي   ننن  ا   سنننب مد أ نننب ات  ونننب   
  ن   لتنب الت ن ة   ان  ثم ال  ن  إا  ال ضصتَ في أي  ات ن ات    ن  لي ذل  لأ ال  في ل   ا ت ب ا  ا  ات .

                                                           

1 Ibid , P P 45, 46 
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ال ن   ال ن ط أ  نى خ ن ا       ن  ا   سنب ا ن . ال نأثتَنه أالنعي ان  هن  ال ان  ال ضظنب  اج ف ا ن في تحض ق
   . 1 ا ات  ال ضظب

 (: مراحل عملية اليقظة3-2شكل رقم )

 

 

 :الض ة     ع   ب ال ضظب ث لث :      

ن   ننن  هننناص اننن ه  أ   نننل   لضننن أ  غ ننن  .Veilleur))اننن  أضننن    ع   نننب ال ضظنننب ا  ننن ضؤ  أ اننن  ال ل عننن  
ال تل ننه ل    أننن ا   انننعا الضنن أن   ننن  ا نن  ال ننن ق     ا    عنننب ال ت ضننب  ننن   نن ث في   هنننب ا   سننب. ا كتظننب  

غ ل ضظنب ن ن ط  نه أت    ل ل ب ا  ا   أاتُ في هعه الع   ب.إ    ل ت ه  ا   ضؤ ن لأا ا  أع    . ا  ع لن غ   
 :2 طالتٍ     الع   اد     ا   أل ته ال    ال 

                                                           
ا  ب ا ض     الع    الإت ص لأب  تس  يز للمنظمات و الحكومات، ، المؤتمر العلمي الدولي حول الأداء المتمأس لب ت أ    ن غ  ت أ    1

 .192-191ق:-  ق2005ا ألم 08     ال س تَ  ع اعب  أت ب ن 
 

. 193ا عل    ق العا   ق    2  
 

 مراحل عملية اليقظة

ل    سب  أ  لب ا عس تَ. أهم ب ال ضظب ال ت غس ب في ست  ب ا   ن ال ت غس ب أ: مر   ب أس لب ا ص   
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 الض ة      ل ضظب : 4-2ل ه   أت 

ا  خك  ال    أ ضى أ  الض ة     ع   ب ال ضظب ه  أ له  العأ  ل أ    كتب ال ه ن  ت  ط ال ضظب     
 .اخ كف اس  أ ته  ال تظ   ب

 .: أساليب اليقظةالرابع المطلب

  ننن   ا صننن   النننتي تد ننن  اننن   اننن  خكجننن  مد أ نننب     نننب ال ضظنننب  النننتي أننن   الأ ننن ل وهتننن   الع أننن  اننن  
 انن  تلنن  ا   سنن   نننعا  ا عنن أ ن لأا ننب السنن     إسل  ن  الأاثنن  الأ نن ل وانن   ننتُ  ا ع  ان   ا   نن ن  ا     ننب.  

 .Swotتح    
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 ا ع أ ن: أ لا:

  نننل  ا ت غسننتُ   ع أننن ن ل  سنن تَ سع  نن    ننن    أضننب   ننن  س  ثنن  في اكتظننب الل هنننب   ألانا عنن أ ن هنن   
اوننن ا     لتسنننلب  هننن   لننن أن  ننن    نننتَ أن ا  ااننن ب ل ض ننن   السننن ل   . 1ءا  سعننن ل  س ننن  او انننب    ت غسنننتُلاآ

 ن   تد    ن  تُ ا  ا ع أ ن:  اته  .2ا   س   ا ع  غب  أنه  أاة ن أ  الأاصلتظتَته  ل ى ا ت غستُ 

 ا ع أ ن ال اخ  ب: -أ 

 ا  سب ا  ن ه المج   ب  اا أ ن ه ا   سب  إا     ظ ة  ست   أتس   ه  ا ض أنب  تُ  ت ا  
ا  عل     ت اته  أ  ظ ة     إت ى سأخع أ هعه ال  أضب سس ا   خ اب في ا   س   ال لتَن التي ن ت   

 ا    .  ألاءا نتم س       إذال  ض أنب 

 ا ع أ ن او أع ب: -لم 

 ه :  أن اعثكثب  تد   ن      .أخ ىا   سب بم  سب  ألاءس    ا ض أنب هت   تُ 

     ب في ا   سب ال ا  س   ات غسب. أ خ اب  سض أ    عب  ا ع أ ن ال ت غس ب:  -1
 س   ا ض أنب  تُ ا  س   غتَ ا ت غسب ل ت   ا  ن ه ا  ا  الت  ط. ا ع أ ن ال ظ   ب:  -2
     الع  أ  لم  ه  اض أنب ا   س   ا  ت      مخ   ب نسل      الت   ب:ا ع أ ن   -3

 ال تظ   ب.

 ه  ا  أ   ه ال   :   .خ أع ب  غ   تد   ع ن ا ات  أ ا    أ   ن ع ا ع أ ن للاخ  ب      

 

 

 

 

 

                                                           
1
 Ahmed HAMADOUCHE, Méthodes et Outils d’Analyse Stratégique, Les éditions Chihab, Alger,1997, P89 

2
 Ibid , P 92 
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 :مراحل عملية المعايرة (5-2)الشكل رقم                               

                                              

 

 

                                            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sourse : Ahmed HAMADOUCHE, Méthodes et Outils d’analyse Stratégique, Les éditions  Chihab , ALGER, 

1997,P-95.    

 

  ل أه أ      ا    إ عل  ن    ا    ن  تدث  ا ع أ ن     ب غع لب ل  ص       ا ع  ا    ت ءا     ا   لق    
 عأ لن غع ل     خ اب ال ضظب ال ت غس ب. ب في ا   سب     أ ب ال ضظ

 

 جمع البيانات

 تحليل مضمونها

 تحديد الهدؼ

تحليل الانحرافات بالمقارنة مع البيانات 
الداخلية

 البحث عن الأسباب

 تحديد وتطبيق أعمال التصحيح
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 لأا ب الس  : ث ن  :

الص   ب  س غتَ ا ع  اب ا    ن   مج  ع الإع اءا  ال ضت ب ا س ع  ب لإن  ن  " سع ف لأا ب الس    أنه 
تتًان   ل اعتُ ا  لإ ا     ا   ب ل   . هعه ا ع  اب ن   ا  اكج  بتخ ذ الض اأ في المج لا  ال س أض إ ا ب 

 1الض اأا  ا  اعن     اععب ا  ءن أ  ا     

 مج   ب ا  او  ا  التي أ      ال    ال  ط:س لل ا   سب  غ لل  ا   أا ب الس   ل ض      

 : مراحل دراسة السوؽ(6-2)الشكل رقم                             

 

 

 

Sourse ;KOTLER & DUBOIS, Marketing Management,10
ème

 éd, Publi.Union Editions, Paris, 2000, P 142  

 :SWOTتحليل  ثالثا:

الننتي      انن   ا ا   ننب  نن    هننب ا   سننب  أنننه أ نن  لم ا نن  ل  صنن     نن  ا ع SWOTأ نن ف تح  نن  
خنننك   هننن  تح  ننن  لل هنننب ا   سنننب اننن  SWOTغ    ننن   .2األهننن تدثننن  اننن ألا ع ننن ا اننن  ا    نننب ال ضظنننب  ساننن ي    

انننعل     نننا ص الل هنننب     نضننن ط الضنننع  لننن أ   نضننن ط الضننن ن   س نننا ص الل هنننب ال اخ  نننب النننعي أسننن ى بمع غنننب
 ال    التي أع   س      أاث : ال   أ ا  غ   .      ا  ا   ال  ق  او أع ب العي ن

 

 

 

                                                           
1
 Ahmed HAMADOUCHE, OP-CIT, P; 96. 

 
  

 2   2002ال اأ اد اع ب  الإ  ت أأب   ، التفكير الاستراتيجي والإدارة الإستراتجية ػ منهج تطبيقي ػتر   ال أ  مح   ا      آخ    ل. 
.240ق  

 
  

عرض 

 ائجالنت

المشكلة      تحديد 

 االمراد حله

مخطط 

 الدراسة

جمع 

 المعلومات

تحليل 

 البيانات
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  SWOTنم ذن تح     :7-2له   أت                               

                                          

                    

 

                          

                       

                                                                                         

              

                     

                          

   2002الإ  ت أأب   ال اأ اد اع ب  تطبيقي ػػ منهجنن  الاستراتيجي والإدارة الإستراتجية التفكير تر   ال أ  مح   ا     آخ     :ل.المصدر 
 .240ق 

تحنننلم  سسننن ى   ا ننن ءا  مح أأنننب  إا  ن ننن   ا  نننب      ننن ن إا ع ننن  النننتَ SWOTإ  الض ننن        ننن  
س نا ص الل هنب  غع   نب تح  ن   . لاة نتُ  ن   ن ي لاخ  ن  أ  خ أع ن ا   عنب  ا   سب     أ  س        سن ضؤ  

غ ن  اع  انب      ب ل  ص       ا ع  ان   ا   ن ن. تح         أضب مدت وب   سض   أ            ل الل  ن    
ع   نو تح أ    إا ا  ن ست غس ب أ  سع ه ته أ ا  أ  نض ط  ن نض ط ت ن  و ا  اكج    أ ت  سع ه غ ا  

 .1ال ض    ات   اع د     

 

 

 

                                                           

.240ا عل    ق  ق:  
1
  

 التهديدات الرئيسية

دعم إستراتيجية 
 التدوير أو التحويل

هجوميةعم إستراتيجية د  

النمو" "  

 نواحي الضعف

 الرئيسية

نواحي القوة 
 الرئيسية

دعم إستراتيجية 
 التنويع

دعم إستراتيجية 
يةدفاع  

 الفرص الرئيسية
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 .للمؤسسة وأهميتها التنافسية اليقظة مراحل تحليل :المبحث الثاني 

 ال ت غسن ب   نع     سع أن    ألاة ن  تحسنتُ إا  أاة ن  ان  سسنع  ا   سب س لض   سس تَأب     ب أي إ 

 في خ انب  ان  ن  ن  ت أثنب بسسن تَأ   ن  ب هن  ال ضظنب   للأتن ى  غ  ن  اللضن ء ست غسن ب   هنب في ست ن    سلض  ل  
 النلعه   تحضضنتم تن  أهن اغ    عنه غنإ  لنعا  الأخنتَن الض   نب السنت ا  في إلا    ل ض ن  سلن أ غ ن   الع   نب  االل ن 

   هنعه تحض نق ال اتنل في    ن   نب ال ت غسن ب ال ضظنب أهن اف أغ نو   ال  أن   ا ن ى   ن  أ  ضنق أ  أت ظن  الآخن 
   ا ل لأ نه ان  سنتضص   التظن     ن  سع تن  أ  ن ن  النتي ا ع تن   ان    ن  الضضن ء   ل ا وا أ   و الأه اف

 . ال ت غس ب ال ضظب أه اف تحض ق     ب  إمذ ن ال    ب ال   ط   ا ت  و ا ت خ    غتَ ذل 

o   الأه اف؟ هعه ه  غ 

o  ؟ تحض ض   أا   سض  التي الع ات     الصع     ه  ا 

o  التظ  ؟ إمذ ن   الصع     هعه     ل  ا و عابالك ال   ط ه  ا 

 .ا ل لم هعا في  ته الإع  ب  ت     ا  هعا   

 .مفهوم اليقظة التنافسية :الأول المطلب 

 هنن    ا    ننتُ   ا نن ل تُ ات غسنن      نن  ا   سننب س عنن ف خكلننه انن  الننعي الت نن ط هنن  ال ت غسنن ب ال ضظننب
 تح  ن  ان      ن  ا   صن    ا ع  ان   ترنل خنك  ان  هنعا  . ا ت غسنب    سنبا غ    س   أ التي   لل هب أأض ته   

 الضن اأا  اتخن ذ في ا ن ا اا     الت  ة  ا  ا ان أع  ا   الضع   نض ط الض ن نض طل ا ت غسب تح      الصت  ب
 .1     سب

 التنافسية اليقظة أهداؼ الثاني: المطلب

 الضن اأ   ن  سأثتَهن  في ع  ن  سظ ن  النتي   التظن   أ غ ه  التي ا ع  اب  بأهم     ال ت غس ب ال ضظب أه اف سلتٌ
 ألاء تحسننن  النننتي  ىالأخننن الأهننن اف تحض نننق إا أننن ليه  ننن  أ  غإننننه اننن ةل  تننن اأا اننن   إذا الأخنننتَ هنننعا الإ نننتًاس و  

 :  ا  أ  نعا  الأه اف هعه أه  ا    ا   سب 

 

 

                                                           

.189  ا عل  لق ذا ه  ق  اء المتميز للمنظمات و الحكوماتالمؤتمر العلمي الدولي حول الأد  ن غ  ت أ    أس لب ت أ    1
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  :ال ت غس ب الإ تًاس و ب ل   -أ 

 ال ت غسننن ب غ ل ضظنننب سا تَهننن  أ  ال ت غسننن ب الإ نننتًاس و ب   نننل اثننن  ا  نننب تننن اأا  تخننن ذإ  الأاننن   نننقأ ع غعتننن ا 
 نظن   ال ت غسن ب ال ضظنب     لن أ  1 .ا ان      ض  ن  انعل  سسن ى      ت  نعه     الضن اأا  أتسن  تخن ذإ  سسن ى

 اعنتٌ لإ   ة ن  تح    ن  هن  ات ن  الان ض  ال ت غس ب الل هب ا    ل التي ا ع  ا   غإ  او أن     ا   ن اع  ا  
 .سع أ    أ  ال ت غس ب الإ تًاس و ب   ل     ب في الض اأ أا  لم ل س    ت  ب  

 :الس  ب   ا   نب ا  ن ا س لمإ -لم 

 الأاثنن  السنن عب هنن  غ ل تننتم  ال تننتم أ  السنن  ب  ع انن  ال   نن  ل    سننب سضنن    نن  أه  ال ت غسنن ب ال ضظننب إ 
2.  ع ن   لا سل لجن   إ   ؤهن   إن  ع ن  نسن   ل لا النتي  ت ن نال لسن عبا لأننه نن أن

 أ ن ط النعي هن  اجن ف هنعا  
   أن لن سسن ى ال ع لنب ال ت غسن ب غ ل ضظنب ا ت  نو  ال تنتم في ا ع  انب سن غ   ن  أن أي  ا ع  انب ت  نب في ا  اثب ا  ن

 أأ نن     نن  الل ه ننب ال اننتَا    اع ننب ال عنن  أل في السنن  ب ا نن ن اسننو   ل نن ط   الع  نن  الضنن اأ اتخنن ذ     ننب  نن  ب
 . ا ت غستُ تح ا  

  :الإ  اع -ن 

 ال س       اد أ ن ا ع     ال تتم ال س أ  ل   س تظ  ا   سع ف التي ه  أضظب ت لب في ا   سب
3.  لإ  اع .  س تلأ التي ال اتَا 

 

 :نل   اكج إ أ   التي    ع  ا   الإ  اع     ب ساعأب ه  ال ضظب ل أ إ         

o ت ل ب ات  ع     ل أ  إن  ن في ع أ ن س ت ل ع   س ل ق. 

o ا  ل ب الأ  ا  في ا  ل ب ال  ت ل ع       ع    ع أ ن ات  ع   خ ق. 

o ع أ ن لأ  ا  ع أ ن ات  ع   خ ق. 

 ع أنن ن ت  عنن  ا إ نن اع في أسن    مدنن  ا سنن ضل  ب ال   عن   اع غننب    نن ل اتَا   ن ل تل  أسنن ى الل هننب غ  اتلنب
 .ال   أا    ال اتَا  ال س   ه    ال   ع   هعه س بي

   

                                                           
1
Bruno Martinet, jean .Michel Ribault : la veille technologique, concurrentielle et commerciale (paris, les 

éditions d’organisation 1989), p 14. 

 
2
 ben Ali : la veille stratégique, un levier déterminant pour l’entreprise cas de NAFTAL (business projet 2005) , 

p 21 
3
 Bruno Martinet, jean – Michel Ribault : op cit : p 221 
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 :الات   لا  غ ى   ال أا      سض    -ل 

 أ    ضنه ان  ال أان   ن   إاسن     ن  ن عإ أعنتٍ  ال نأثتَ  ن  ق س ن   أ     ال أان   ن     هب في ال    مر 
 ا ت غسننتُ إلأا       نن غل .1الانن ق في الإأالن  الع ننه ل نن    ال أانن   نن   انن  تخنن ف أ  لنن ه   ضظنن  ا س نن  

  نن   ت لننب انن  ت  تنن  تنن  ن نن    ننعل    الل ه ننب ال اننتَا   نن هإ أغعنن ج  أل ل   ا سنن ضل  ب     انن ته  ال تلنن  نسنن   ل
 اننل ال   نن    الت نن  اللضنن ء    نن  سسنن   ه  ست غسنن ب ا نن ن ا   سننب س سننو غنن ق إا ال   أنن ا  ت لتنن    ال أانن 
 .  ه   

 .التنافسية اليقظة مراحل تحليل ثالث:الالمطلب 

 ا  اتنن  انن    سنن ب أ      ننب أنهنن  أعننتٍ غ ننعا اونن أن   نن  ا  نن ن اع  انن   نظنن    نن   لنن أن ال ضظننب أ  بمنن 
 ا  اتن  هنعه ستضسن  ل ن    الا ن ع       الت ن  ال    ن   اد نل  ا ت نب في السن  ق ال صن  في وصنت ه   ا    ل نب

 هنننعا في  نننت        ا ننن ل تُ  ننن ف اننن  ال ضظنننب لتظننن   ا ضتًتنننب الت ننن ذن خ   نننتمإ عالننن    ننن   ه ا اتننن   ننن ن إا
 :ال ت غس ب ال ضظب ا ات  ا  إا ال     ا ل لم

 :ا ع  ا   ا ت   ع   الإ تح أ  أ لا:

 أي  ات ن  ا   سنب ات   عن   تح أن  أ لا   ن     ا ع  ا   ط ل تُا  عضل الض اأ أا  لم أ    أ  تل 
 س ن   أ  ل   ان   ن ةعتُ  تنتم   س   نب في أ سنلو محن ل الانتَ ا ع  ان   ترل لأ     لضل  أ أ     ذاا تح أ 

   ن   ه ا اتن   ن ن ان  س  ن       نب  ن  أه أع ص ا ع  ا   ا  الات   ع   تح أ     غ ة ن أي ا ع  ا   جعه
 ال ت غسن ب ال ضظنب س ل نق خنك  ا   ض  تحض الض اأ أا  لم أ أ  التي الأه اف س   ى   تح أ  أ         أأب  

 ا ع  ان    ن  ل ل نلم خ نب   نل أن   ذلن   عن   الضن اأ أان  لم  نه أض       أ   ه  الأه اف تح أ  غإ  لعا
. ا ت غستُ ا  اس   غب ه  ب أ  اعتُ ج ف ا ع ب س    الأه اف  س   ل  ض ق الض  أأب

2
 

 ا ع  ا   ترل     ب ث ن  :

 ا ع  ا      الل لم أ   ،الض  أأب ا  ه ا  ا    اف   ا ع  ا   ا     سبا ت عب تح أ   ع 
  و: ع غع لب   اتظ ب الع   ب س    ل      او أن في أ  ا   سب لاخ  ا كة ب

                                                           
  ت لب ه اب ن      ل أ   تب ا عس تَ  ا  ب الع    الإت ص لأب        ، إرساء نظام اليقظة التنافسية كوسيلة تسييرية حديثة ك ن        1
 . 156  ق: 2007/2008 س تَ  تس       ال س تَ   ع اعب اد اة   ال

 الع    الات ص لأب ا عس تَ  ا  ب أ   تب (  ن ا ع ست غس ب  ت لب ظ  ف في اد اة أب ل    سب     أن ت عب-الا تًاس و   التًا      ب     أ 2
 . 107  ق2005ال س تَ      
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 الأ ل ء لغتًل :الع   خ ب إ  ال  

 ا كة ب ا ع  ا   اص لأ. 

  ا ع  ا   ترل في ا س ع  ب ال   ة.  

 ا ع  ا   تح     ث لث :

   ا نن  ب  اعننتٍ جنن  لنن ه اعظ  نن  خنن    ا ع  نن   ل    سننب   لتسننلب س نن   ترع نن  ت الننتي ا ع  انن   إ 
   اعننتٌ إ   ة نن  .نن ف تح    نن    اع د  نن   عنن  إلا الضنن اأ تخنن ذإ     ننب في ال هنن ن سسنن ع   أ  ن نن  لا  ا ت  ننب

 .ت  ب

 :ا ع  ا   اع دب -أ 

 انن  اجنن ف الا نن ع     لانن ض س س ننو   غنن ع سعننتٍ ا ع دننب    سعنن ج أ  و نن تح    نن  أنن   أ  تلنن  غ  ع  اننب
 سصن  النتي ا ع  ان   ان  اج ةن  ال ن  أان   ست  نعه   نو     نب غنأ   .1با    تن للأ نه ب أع  نب إ ن ل هن  ا ع دب

   .ا   سنننب في اسننن ع      تهننن  النننتي    ع  اننن   غضننن  ت  ننن ظالإ أي خ  ننن أالإ أعنننتٍ ال ننن ع   ال ننن ع  هننن  ا   سنننب
 ت  ننب الأاثن  لاخ  ن أ ا ع  ان   غن ع أنن   إذ  ا ع  انب ل ض ن   أ   ن     ن  أضنن   اع تنب ان     عن ل أعنتٍ خ  ن أالإ

 .ات  

  :التًا و   ال  ستَ -أ 
 ا ا ننب ظنن اه  س ننا ص أ نن لم   نن   أضنن    ال ضظننب   نن   ت انن  أهنن  انن  ال  سننتَ أع ننص :ال  سننتَ .0

 .  ت   أسل طإ أي هت   أ    لا أت  ن     ا  أاب الأغع    عه ا  ن كت إ
 2ا   ان    ا ت  نق ان  إا ا  سن ن أ  او   ا ع  ا   مج  ع ا  الان ض   أعتٍ التًا و: التًا و .0

 خننك  انن  ل  ع  انن   أاثنن  اعننتٌ إ  نن ء إا تهنن ف الننتي   التًا ننو ا ت ننب سننأي  ا ع  انن   س سننتَ غلعنن 
 .ا  س ن   ات ص       المج عب ا ع  ا         لا    ل ا  ات غه ن  ط    سض أ  اثك إ  ال

 سضنن أ  في سسنن      ل  ع  انن   ت  ننب لإ  نن ء سسن ع   تح    ننب   نن ة   نن ن أ عنن  :ال    نن    ن ة  .4
 ال  ن ة  هعه ا  ع    أ    . الخ......ا  اته   أغع ج  أل ل  إ تًاس و      ا ت غستُ   ع  ت ن نض ط

 .3ل    سب ال ت غس ب ال  ع ب   أ   ا  ب ت اأا  لاتخ ذ ا ع  ا   ا  ا   سب ات   ع   تسو

                                                           
1
 Cigref : l’intelligence économique et stratégique : club d’information des grandes entreprises françaises, 

rapport, mars 2003) p : 50. 

 
2
 - Breuro Martinet et Jives Michel Martin « L’intelligence Economique Les yeux et les Oreilles de l’entreprise) 

 (Paris, les éditions De l’organisation 3 eme tirage, 1997) p70. 
3
  http://strategis.ic.gc.ca/epic/site/ee-ef.nsf/fr/h_ee00540f.html 02/04/0202 
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 :الض اأ اتخ ذ في لا  ع  ج  ا ع  ا   ن   أا ع :

 لاخن  ا ع  انب هعه س عأل ه  ال  ل ب ا  ت ب  ال ت غس ب ال ضظب ا ع  ا   تح      ترل أ   ا      ض  أأأت 
 هنعه ن ن  أن   و إذا ت  نب   غ ةن ن أي جن  أ ن   لا الس  ضب غ   ت ب غب ا ض  الض  ب خ ق في سس ه  ل   ا   سب

 هننعه سصنن  أ  تلنن  ل نن    1.ا كةنن  ال نن   في   ا ت  ننو ال تننتم أت نن  ا ت  ننو الضنن اأ أانن  لم إا ا ع  انن  
 .إل    ا  عب تسو مخ   ب أه    في تخ   تح       ع    الض اأ أا  لم إا ا ع  ا  

 :ا ع أف   ا  ا ع    تخ أ  . أ

 لا ل   تخ أت     ت ظ   أ   أ   و  ال ضظب اع  ا        ل  ج ع ا   ت التي ا ع أف   غ  ع  ا  
 :ه  تُ أأخع ال ا أ    ال أ   أ  إل تً ن ب    ة  في إا  ذل  أ      سض ل 

o  ات ؛ ا    في تخ أ  أ   ات  تد ا  
o  هل ب   ا  ب   ت   ال     أ    أا ا    ن     اضس  تخ أ  ه   : اضس     ل أ  تد ا. 

 :ا ع  ا   ن      ة  . لم

   ن ن ه  أن   ا ل هن  الا  ع    ا ب ذا  ا ع  ا   ا  غتَه    تخ أت     ت ظ   ت التي ا ع  ا   هعه
 ا سل نب أنلال  ع  ا ن ءن    أغعن   إا  ا عن أف ا ع  ا   هعه     أ  أض ا ا ا  ه    الض اأ  أا  لم إا س عأع  

    ن ع    أن   الت ن  هنعا . ا كةن    ل ن     ا ت  نو ال تتم في  ا ت  و ل  اص ا كة ب ا ع  اب س عألل بمل أ
 الخ ... ا سن ع  تُ س ضن ك   ا عن ا   نن ع  ل عنب:   ت ن  ان  ان    لعن ن  غضن  أن   اخ   أهن    ا عن لن   ن ة 

   . ضظبال بمت و   أأض  ا ع  ا   ن      ة   سس  

 .التنافسية اليقظة أهداؼ تحقيق تعيق أن يمكن التي والصعوبات العوائق: رابعال المطلب

   الصنن   ب   ل  أضننب ل ت  نعه اننع       ا ن ا  سعتً ننه ا   سنب أنن اخ  سسن تَ ن نن ط أ  نظن   أي إ 
 أي ل   ان  الع   نب   ن  ا صن أأ  إن      ست غس ب أضظب نظ   إن  ء في ل ه التو ن       ا ل لأ ه تحضق التي

 ا  ن ا    الصنع     ان   إعالنب ذلن    لتنب   ن  هل أ  أن لي غعن   نظن   إت انب هن   ن   اسنلق تخ ن   أ  ستظن  
 ا اتننن  اننن  ا ت نننب أي في الصنننع     هنننعه سظ ننن  تننن     غ ننن ه في س سنننلو أ   غع ل  نننه اننن  سنننتضص أ  ن ننن  النننتي

 : أ   ا  الصع     هعه أه  ا     الع   ب

    

                                                           
1
  Bruno Martinet, Yves M Marti : op cit,  p ; 77. 
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 :ا ع  ا   ترل ا ت ب اع    أ لا:   

 س   ب    تتم ل   ا   ا    أه  ه  ا  ترل ل       عه   و ا ع  ا    ترل ا ت ب في اع       ن هت  
 1:أهم       ةعتُ

o  ا  ه ا   ع.  
o    ل    سب الإ تًاس و ب ال  ع      أب ا. 
o الإ تًاس و ب الأه اف تح أ     ل  في نضص. 
o ال   ة     ت ضبال ال    نضص. 

 :ال        ا ع دب ا ت ب اع     ث ن  :     

 تسنو تخ  ن      أن ن ا ع  ان   تح  ن    اع دنب ا ت نب سعنتًض أ  ن ن  التي ا   ا    الصع     إ 
 :   أ  غ  س ا ص   ن      ال          الض ة    ال      في ا س ع  ب ال  أضب

 غض   ت    إ    ن تصب اع  ا   تح    ا        أصعو إذ:    عا  ت   المج عب ا ع  ا   نضص
 .ا  هب أ  خ  هب ن  ة  إا أ  ا 

  ال تلن    ا ت غسنتُ تح    في سس    ال  ألم ب غ  ض أنب: ال      في ال  ألم ب ا ض أن           لالإ ( أ
 او أع نب الل هنب في تحن ث التي  اتَا ال لأ   ا  ضب  ص ب ذل  أ    أ   و لا ل     ا س ضل  ب     ا سه

 .ععأأب سض ل     ت لن انع  غ   إا س لي
 ان  ا سن   ن   نو إا ا   سن   س ونأ لنعا   نعل  ل ض ن   خنصن أ   نو غ ل    ن : اوصا  نضص ( ب

 تن اأ  تن ء في سسن ه  ت  نب اع  ان   إا ال ان     ال ضظنب اع  ان   ن ن ة  ل ع أن  تُ خن أع مخ صنتُ   خصاء
 ا  ؛ إ تًاس و 

  في مخ صنب   مج      ن  ت  غ: ا ع  ا    س ت ل ع   الإل تً ن ب الصاا  ا  ع        أ  نضص ( ت
 تحن   أ  سا نتَ أي  تن  س ض ة ن  ا   سنب  إهنع أ النصاا  هنعه سضن   ت لم ال ت غس ب  ا ع  ا   تح      ترل 

 .ا ت غه  ه أض  

 

 
                                                           

 .157  ا عل  لق ذا ه  ق    ك ن        إأ  ء نظ   ال ضظب ال ت غس ب ا    ب سس تَأب ت أثب 1
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 :ل  عألا   الت   ا ت ب اع     ث لث :     

 ا ع  ان     ان أ  ا ع نق ا ن   إا ن نتَ أ  ان  لا    ا ع  اب س عأل   ن   اع     إا ن     أ  تل 
 ا  ث نتُ  نص التن تص الأأهن      ا   سنب اس  أ   ا  في مذ ه الأأه   غ     .اس ع      إا ن ض ج إ تل 

 التًس نو في او نأ نظن  الضن  أي ا  ن   ن  ا لا أ  ن ن  ا ن   ا ع  ان    ن  الل نلم في   أن   تنتم تضن ء   ن 
 1.ا  غ ن غتَ ا ع  اب  ع  مد  ال صت   أ 

 2:أهم   ا  سعتً    اع         اةق   ن غ ت    ا ع  اب س عأل   ان ض   لمص غ    أا 

 :السلطة

 ا   سن   عظن ا في  ض  نب هتن   غ ن ه  ل سن  ب اصن أ ن ن   الإ تًاس و ب ا ع  اب ن   ا  أنه سعتٍ  
 أ  ن ن     النكع  ال تنتم في لن ه أ  سسن ع   لا ا   نب ا ع  انب غنإ  لنعل  ن  ونب    ا  ب اع  اب ات و ع    

   ا  ننعه سعنن ع الننتي    ع  اننب لت سننه  نن  ؤ هنناص   غ نن التنن ع  أ  الصنن    إانن  ا سنن أأ  الات ونن ع هننعا أأخننع
 .او اب إ تًاس و  ه

 :ال ضظب ستظ   اع     أا ع :     

 أ  ا ت ن   ا  ن  ع ان تو اسن     نه أضن   ان  هنعا    ستظ     س ع ه  ا   عب أ  ا   ال ضظب     ب إ           
 3:أ   غ    س ا ص   ن   الصع      عه س اع ه ال تظ    هعا ذاته  ت  في الإلاأن

 الع انب الإلاأن  عن  ان  عاهن    ا   سنب في  ن أب الأاثن  المجن لا  أتن  ال ضظنب سع نص :ال ضظنب ا ا أب ( أ
 ا سننن  ى   ننن  أ   ننن  سع نننص غ ننن   ا   سنننب لاخننن  ل  ضظنننب ال عننن     ال ننن ء الإ ننن ال أع نننق مدننن  تد ا هننن 
 .الع   ب في اد  ل ا  أاب أهم ب نتس  أ   و لا ل      اج   في الأ   

 ل تظننن    ننن  الإا  ن في نضنننص لننن أ    ال ضظنننب اسننن  ط غنننلعه :ال ضظنننب ل ت  نننب الإا  ن ننن   نضنننص  ( ب
  .   أب أ  ا لأب إا  ن      اء ست        الع   ب

 ا انن  أ   ضنن ن لأنننه  إهم لننه ن نن  لا   انن  ال عنن   الاع  نن ع ع نن ع :الاع    نن   غع ل ننب في نضننص  ( ت
 تحنن  ؤ أخنن ى   الاع    نن   إا س  ضنن  الننتي ا   سنن    عننه مذنن  اج  انن  تسننو   .ا ع  انن   نظنن  

                                                           

  
1
 .158  ا عل  لق ذا ه  ق         إأ  ء نظ   ال ضظب ال ت غس ب ا    ب سس تَأب ت أثب ك ن   

2
 Bruno Martinet, jean – Michel Ribault : op cit : p 203/204 

 .159  ا عل  لق ذا ه  ق    ك ن        إأ  ء نظ   ال ضظب ال ت غس ب ا    ب سس تَأب ت أثب  3
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 لنعل  ات  ونب     ...الأأ تب في  ال أثتَ هل ب   أق    ست ض  غ  ع  اب     تو نم  أغ  ه   ب  ثض غب
 . صع  ب ست ض    ا ع  اب تح ف

 تحض ننق أانن    نن ةق أ نن   أ  ن نن  اسننتَأ   أ  ا   سننب غ ل عننب ت ل نن   هتنن     :ا   سننب  ل عننب  ( ث
 اننن  ال ننن ق ست  ننن  تىتننن ال    ننن  أ  ال صننن ف    الضننن اأا  اتخننن ذ في ال سننن ع خنننك  اننن  ال ضظنننب أهننن اف

 .ا ت غستُ

 .التنافسية اليقظة نجاح شروط :خامسال المطلب

  اتنه ا  عن ن الأهن اف تحض نق  ن      هلتو تن    أأب اض أ ه   ه  ط س غ  ال ع   ال ضظب نظ   أ   و
 ض ننت ع     ا  نن  ع اسنن    أ  ا ت نن  أأ نن     نن  ذاتهنن  تنن  في ا  ث ننتُ ف نن   انن  أ  الإلاأن  نن ف انن   نن اء

 : ال   ط هعه أه  إا غ   أ  

 :الإلاأن ل   أ لا:      

 أنن ث  غ نن  لننعا  إل ننه أعنن ل الأخننتَ الضنن اأ   سننأثتَا  الأاثنن    ا   سننب في الأهنن  اد نن ع  الإلاأن ع نن ع أع ننص
  النن   هننعا أأخننع أ  ن نن     ا عتنن ي   ا نن لي الإلاأن  نن    انن سل  مذ ت نن    ال هنن ن   صنن ب ال ضظننب     ننب   نن 

 : ال  ل ب الأه   

 غننك  الإا  ن ن   سن غ  هنن  ال ضظنب     نب لتونن ن هن ط أهن    أ   إ  :الكعاننب الإا  ن ن   سن غتَ  ( أ
 سسن     ن ة    ان األ ان     عنه ان  الإلاأن لنه سسنا  أ  ل   ان   ع  ه أض   أ  ل    ضؤ ن  
 . ال ضظب ا ات  مخ    في الع      ه

   س ننو عه الإلاأن غع ن    ال نن ل  هن  ال ضظننب نظن   في أهم نب الأاثنن  العتصن  إ  :تح  نن  نظن   سن غتَ  ( ب
 هنن ء ل سننتم غ  ع  اننب. الاننتَ اننل اع أغننه سلنن ل  أ  ن نن  انن  أغضنن  سضنن نً      ننه ل  سننتُ تح  نن ه

 للأغننن ال ا ننن    العهت نننب ل  صننن أا  سض  ننن    سلننن ل  أ   ننن  غ ننن   لك ننن  ك   خننن لصل اننن ف
 تحض نننق غل  ننن         ا انننتَ   ث  نننتم ل     ننن  نظننن     ننن   س ننن غ ا   سنننب ا ننننتم غنننإذا .ا   ننن أ 
 الت ن ة  تحض نق  عن  ال هن ن الأغن ال أ ن غ  أ  غ  ن       لا    ل ذل     ا س  ن ال ضظب أه اف

 لا   الألاء ل  سننتُ ا نن  لاغننل ال    نن  أع ننص ا نن  1.  ل  نن  هإتس  نن   ع نن له  تذنن ن ل  صنن  
 ا  ث نتُ إهن ا     سضن أ  هن    س ت نب أ ن   أ  ن ن   ن  ا  لأن     ا   غآ  ه   غض  أأخع

 .ن   ءالإ     لثضب للإتس لم الض اأتخ ذ إ     ب في

                                                           
1
 .162  ا عل  لق ذا ه  ق  ظ   ال ضظب ال ت غس ب ا    ب سس تَأب ت أثب ك ن        إأ  ء ن   
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 ال  أأو  ال   أ  خك  ا  ا ظ     ا  ءن ن   ب    ستُ ا  للب الإلاأنإ   :ا  ث تُ س  أ   ( ت
 ا  ذاته  ا   سب  لاخ أ    أ  ن   ال   أ   . ال ضظب لع   ب ا ه تُ أغ ال لإن  ء  غتَه  

   ا اا  في ا   سب خ أن أ   ن  ا    مح   ا  لإلض ء أ  سعن   مخ صتُ ا  ا ا  خك 
 .ال ضظب مدث       أ  خ اب ا  س  

  اج  ا  أص و ال    هعا  ال    إا ا   سب في العت ا   عه س ع ض :ال تظ     ال ض نً  ( ث
 ا   غع   ال ضظب ع  ع أ    ل      لأ    ا اس أه     أع ج    ا   أ     الس  ا  
 أغ  أ س  سو أ  أعتٍ ستظ        إع اءاته    مد أ  ته        اأ ا   سب س اعل أ  الض  أي
 لأ   تحستُ   سص  ى  غ   ب ل     الإلا ء أ  الإتص ء  الا  لع ل أعتٍ لا هعا    ال تظ  

 .     الث ا و  عن   باسل ت ن س   ا   سب    لا أ  ه  ال ضظب ال أ

 :ا   سب لاخ  ال ضظب ثض غب إأ  ء ث ن  :      

  عنو لنعا  أغ الهن    ن  ا      ا ن ل تن       ضنا أ ن   أ   نو  ا   سنب  نه سضن   ن ن ط أي إ 
   ا ع  ان    ثض غنب أسن   ان  هن    ال ضظب نظ   ا   ل   ال أ   ه  بم  أغ اله    ا   سب ثض غب سع أ    سا تَ
 1:ا   سب في ا ع  ا   لثض غب أه    أأ ل  تُ نم     الإلاأن  أ ل أ   ا  ال    سع ص التي

 التي ا   س   ت لب ه     الاتَ     ل  أثتَ األان ا ع  اب سس ع   ت لم :ال ظ   ب الثض غب  ( أ
 أ  لا    س تَال غ تو ن .ا   سب تو  ل ص نظ ا ا  اتلب   الأا  ل أ اج ا  ال ضس   غ    أأخع
 .ا  أ أ  ا  ا اتلب   أ اا  ه   في سأي التي ا ع  ا   الأغ ال أ ضل 

   ا ت غسب   اع ب ا   سب في الاا   ف   الإ  اع ثض غب س   خ ا  لا   :الاا   ف ثض غب  ( ب
 .ذاسه ال ا تَ خ ق إا السع     ال اتَا   ال ال         ل تل ا  ا   ءالإ     

 غ     ل  ستُ ع  له  ا  س  أه     ا   سب أغ ال تلم غ وو : ؤ ال س ثض غب  ( ت
 ن   أ  بمعتٌ  ال تل        ه  ا س ضل  ل    ال    أتس  تح أ    ا س ضل  ب ل    لا 

 . ا  الث   ل ظ اه  ال    تو   ال س ؤ  أ ن ال  ل
  ا       اد  ل غ    أ  أ  أ  ا  لا   مذ ت     ال ضظب أه اف غ   ض ق: ال ض    ثض غب  ( ث

 سأخع أ  أأل  غإذا  ا   سب أغ ال في ا ب     لن ا  أا      ا ع  اب    الل لم أصلى  
 ال      ا   سب إا ن   ءالإ     لثضب الإتس لم  ع  هعا أ لال    ه عا    سع   أ   و

 . ال ظ   

                                                           
1
 Emmanuel Patyron : La Veille Stratégique (paris, Economica 1989) p: 114-115 
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 :غع   اسص   نظ   ث لث :     

 :إا أ  ف العي   غع   سص  إ نظ     ع ل ا   ط با   س في ال ضظب نظ   مذ ن إ  

 ل    سب الأخ ى الأن  ب   ال ضظب أن  ب  تُ ال تس ق تحض ق. 
 ا ع  ا   سل ل  في ا   أاب. 
  . اتخ ذ الض اأا 

 :ا ع  ا   س ت ل ع   ا    ل أا ع :     

   ال  ل ن س  ا ن ا ا  في ا   اأن  ال  ن أ انل خ انب ال ضظنب     نب في ه ان  ل أا ا ع  ا   س ت ل ع   س عو
   ن ة     ا ع  ن   ت ا ن   ا سن لم أ أا   التصن ق اع دنب: اثن  الت  ذع نب ا ع  ا   غصاا  الانتًنتم  هل ب

  ن أل    ن     ن ضن   سسن ى  الخ... الن الم   ن  ا ن اأ غضن ءا   الإل تً ن نب ال  ن ة : اثن  الإل تً ن ب الاسص  
 1.ل  ع  ا  

 : دور بحوث التسويق في تفعيل اليقظة التنافسية.الثثالمبحث ال

تنن غل جننعا سنن أ  ا  أاننل تم  ا تظ نن   أ هنن     لا أهم  ننهعال   ه  نن    ل نن ث ال سنن أق  لضنن  س اأنن  الإ
  ال سنن أض ب  الإ ننتًاس و  في   ننل  عننه  أ التنن ع انن  الل نن ث  نن اء في ا سنن   ن   نن  اتخنن ذ الضنن اأا  ال سنن أض ب 

هننعا انن   ننت اه في هننعا ا ل ننلم انن    ال تننب  ا ض اننب انن  ال  نن ءن الع   ننب    نن  لأعننب   ل ننب  الل نن ث   أاننل تم
  خك  اع غب ل أ هعا الأختَ في س ع   نظ   ال ضظب ال ت غس ب.  

 الأول: المعلومة كمورد استراتيجي لبلوغ اليقظة التنافسية. المطلب

ا اع نننب  عننن  اللضننن ء  أ ننن ات ء  تنننه اننن  سنننب الإ تم ا ع  انننب اننن ألا ا نننتًاس و   ه اننن  لا ن ننن  ل    أانننل
غع ل ننب الضننن اأا   غوننن لن  . ا سننن لم ا اأنن  أاننن   ا ت غسننتُ في السنن  إانن  ثم    ات تننن ق غ انن    ته أنن ا  الل هننب  

 .ا ى ع لن هعه ا ع  ا   بم ى س غ  ا ع  ا   ا  ع ضب     ع انو ن  ط ا   سب  ا سل  ا ا   ب 

 

                                                           
1
Projet SETISM : Intelligence Economique : Un guide pour débutants et praticiens 2003 p : 31 
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  :سع أ  ا ع  اب أ لا:

ل صلى في   ... تح     سصت  . لغ ع ا ع  اب ه   ل أن       ن   ت ترع   ثم اع د      ل    ا ت  و 
ال    ال  ط أ  ى ا   ب اع دب   . إل   التي في ت عب  الأ  افا   ن في الا  ع    ا   ا أن ع ه ن  

 الل  ن  .

 لبيانات إلى معلوماتتحويل ا: (8-2رقم)الشكل                            

 

 

 

 

 

 

 :خص ةص ا ع  اب :ث ن  

 ه  ال ا  ه ا       الأ ا  ظ       :ألاءس و   ت  ب ا ع  اب ا ص        ا  خك  ت أته       
 .1  اع الض اأ...  ال أا 

 2  ع خص ةص ا ع  ا   الت غعب ا  أ  :أا    

  ع  ا   التي    ن إل    في ال تتم ا ت  و  أي تص   ا اع الض اأ     ا  ا ت  و:ال  ت تم 
 ل   سأختَ.

 :لت    ا  تل  ا اع الض اأ. أي ا ب ا ع  ا   ا س ا اب   الت   ب 
  ت أثب ال أ ل. ا غ ب   تص   ا اع الض اأ     اع  ا   ا ا ب   أي ا    :الإ 
 :  ا س   ن.    ع  ا   ا ت  لب   س  ل ا اع الض اأ أي التًا  
    :   ا   اب  ت  ا  ا اا  ا    ا  ب  تص   ا اع الض اأ     اع    أي ب ال.  

                                                           
1
 Rudolf BRENNEMANN , Sabrine SEPARI, Économie d'Entreprise , ÉD Dunod, Paris,2001, P 85,  

 .181  ق2005ال لعب الأ ا  لاأ الت ضب الع   ب  تَ    للت     المبادئ والاتجاهات الحديثة في إدارة المؤسسات،تس  إ  اه      ط     2

 جةــــالــــمع                                                       

 

                                                                                                               

                          تخزين                                                                                                            

اتخاذ القرار                                   ةـــــعكسيتــــغذية  

  (المعلومات )مخرجات ( لاتــمدخ البيانات )
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 أن اع ا ع  ا  : ث لث :

   أضب ا ص       ا ع  اب. ا ع  اب  أهم ب ا س  ى اج ا   سصت  ا ع  ا   سلع  لع ن اع أتَ ات  :

  :ال صت   سلع  ل  س  ى اج ا  . أ

 :ل  ع  ا   ه  أن اعكثب تسو هعا ا ع  أ ن   ال       تُ ث

مذ ن  ه  ا ع  اب التي س ع ق   تخ ذ الض اأا  الإ تًاس و ب التي تح ل اس ضل      الإ تًاس و ب:ا ع  اب  -
س ع ق هعه ا ع  اب   لل هب او أع ب  ه    الع   . الإلاأن اس  ى ه  س  اع  غ لل         ا   سب

 .ت ص لأب  الض انتُ  ...   ه   الإغستُ   ا  ألأ   ال   ة   الإا ت لخ اب ال ت غس ب ات    ل    سب  
   س ع ق   لستَ الع لي   للإلاأن ال ت  عي س  ث  في ا ع  اب التي    ع   ا س  ى   ا ع  اب ال  ا   ب: -

 ال ة ه ه  لاخ  ا   سب.اص أه   ال  ا  ل ع    
 :ا ع  اب لأهم بال صت   سلع   . لم

 1 ه : لأهم    تسو هعا ا ع  أ سلع   أن اعخمسب  إا  ا   سصت  ا ع     

ه   ا عب   . ا  ع ا تُ الات ص لأتُ في الض  ع ه  س   ا ع  اب ا ع  غب ا  تل    :ا ع  اب ا    تب -
 في ا ت    تر  أ التَ. ن   أ  الإ

ن   ا ص      ا   ع. ي الإذ ه  ا ع  اب التي س    لاة   في ت عن ا   تُ     ا    ب:ا ع  اب  -
 إذ أ    ال و ء أت  ن  إا اض  ك  ال اوصاء  ل ل  ن   المج عب           أق     ب تح أ  لت ضب 

 ت   لا.إل  ص       الس ت أأ ه   الأاث  
 لن س  ث  في خكاب الأت اث التي تد   ال ا   إل     ع  ت اءن   أعب ل ل  ن   ا  ع الت   ب:ا ع  اب  -

 تحتم ال ص ف.
  ه س     غ لل  ا  التي   ثت ة ب لغتَ   لأب   إ ع    نظ   أ س  ث  في ا اب    ا ع  اب ال  أ ن: -

 ل  تل    ل   أ ا  غض . أت  ن   ه  سس ع    ض ن ل   أ  ال  ق    ا ع أف    ه. ا  ه 
  أنهنه أظ   أالس  ضب غتَ  ن اعالألا ن     عه في  هت   ل ا  ا  ا ع  ا   ا  ا ع  ا   ا  ت  ب: -

   ل أ ا  تل  ا س  لتُ.  لإ أخعه      ا  ا     

   

                                                           
1
AbdelhakLAMIRI , Management de l'Information, redressement et mise à niveau des entreprises, ÉD Office  

des Publications Universitaires, Alger ,2003, PP 81-83 . 
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 :ال صت   سلع  ل  أضب ا ص       ا ع  ا   .  

  1:إا ت ءا     هعا ا ع  أ ن   سصت   ا ع  ا       

     ت أب. ال ه ن   إل   ه  ا ع  اب التي ن   ال ا      ا ع  اب الل ض ء: -
 إل   ل   ال ا    ا   أب  أ ه  ا ع  اب التي ت ا ص            أضب غتَ ال ه ن  ع  اب ال ا لأب:ا  -

    أضب ه   ب.
     أق ال وسه  أي         أضب غتَ ه   ب   ال  ص ه  ا ع  اب التي ت  :ءا ع  اب الس لا -

 الصت   .
 :اص لأ ا ع  ا   . ث

 خ أع ب. أخ ى  لاخ  ب  إان   سصت         ع لن ل  ص       ا ع  ابا  ا   سب اص لأ مخ   ب  أا       

        :ا  أس    نن أ اثتَا ا  أ      ل ا ع  ا   ا ص        ا  اص لأ لاخ  ب  :ا ص لأ ال اخ  ب  1
 : 2  ا ع  ا   ال اخ  ب       ثكثب مج      أة س ب ه  

o س   :    :اع  ا      ال س أق 

 آع    ض ل الل ل. ال ا  ض   لأ ع أ  ان    
 س  أ ا ت  ع  . ن تو  ا ل ع    س أأخ     
     ال  عأل.    تت ا        ن    
o    سعتٍ: :الإن  ناع  ا   ت  

 ن     ب الإن  ن.   
 ن س  ل   ال صت ل.   
 ا ا ع .  أتو   ا ص نل   ن مح  إت اب     
o ع  :س   :اع  ا   ت   ال تظ   ا  ط 

 .الأ   تُن سع أ  ا س  لتُ    
 ن الظ  ف ا  ل ب  س  أه .   
 ا   عن. ن   اا  ال    ل     

                                                           
1
. REMY, Veille Stratégique – notions et principes , [in] www.gls réseaux.com (01-20-0202) 

 

 .141 140:ق -  ق2001اد اة    لأ ا  ا  ل     اد اع ب   "الإدارة والتخطيط الاستراتيجي "،ن ا  لالي   ل       2 
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    عن  ال  نا   ال ن ا  ل    سنبأهن    نل ان   تن  س   نب  أل  ع  ا   ال اخ  ب ا  ن س  ث  في ا نهن  
 .الإ  غ بت عب للعه ا ع د    أت  ن  فيت  س    

 او أع ب:ا ص لأ   2

س  لهن    ن    ل  ع  ان    غ نتدن ألم ن ن     غ  ن  اصن أا لاة ن   الل هب التي س  اع  غ  ن  ا   سنب   سع 
  تُ ا  ا ص أ او أع  هم :ن   ال       تُ ن     ا ع  ا   ا  ع لن خ أن ن  ت   

 ا ننب تن  ا نن    الأان  هن  الننتي أن   ا صنن     ن  ا ع  انن   ان  اتلع نن     :الأ طا صن أ   ( أ
    ص أأاء  غتَه .   ألم  لأا    ا  ان ب    ذل   إع اء اض  ك  ن ا    

  ا ن ب ا   سنب ذاتهن   إا أ ا  هعا ا ص أ ا  ا ع  ا   التي  لق ترع      :ا ص أ الث ن ي  ( ب
هننعه ا ع  انن   س و ننل  انن ض تخ أت نن  لا نن ع  ج   أ    ا نن ب أع نن ن   ا ع ا   نن  انن  خ أع نن  

 ع ق بح  اس لب اع تب. ت  ا  عب  ه  لا س 

سس     س ضظ  لاة         اص أ   ة   تح  ن د  ل      ا  ا ص لأ او أع ب سع ص أاث  س   ب    
 لأع  ا ص       ا ع  ا   اض أنب    ص لأ ال اخ  ب. 

 التسويقية.تفعيل القرارات المطلب الثاني: دور بحوث التسويق في 

هنعه ا ع  ان    أ ت نلم   ن ن ط سسن أض  لأيع  ا   بمث  ب او ن ن ال ل ع نب ترل ا  أع ص تح    الس    
انن  ثم الا ن ع نب في هننعه او نن ن  نن د  ل    النتي سلننتٌ    ننه او ننب ال سن أض ب بما  نن  ع انل نن   الأ نن لمسع نص بمث  ننب 

 ض ب.ال أا    ال س أ ا  اصصب  ل  ث ال س أق    ا لا  أ ال س أق  إلاأنا لع لب ا  ع نو 

 :1إاالتي سس    في اتخ ذ الض اأا  ال س أض ب  ن   سضس   الل  ن   التي سض   بح ث ال س أق ط ع           

  .ن   ا ع ضب   لظ  ف ال س أض ب    
 .ن   ا ع ضب   لس عب    
 .ُن   ا ع ضب    س    تُ ا س   غت    
  .اع  ا      الس   ا س   ف 

ه  س ن  الل  نن   النتي س ع نق   لل هنب النتي أع ن  في ظ  ن  الت ن ط  ف ال س أض ب:الل  ن   ا  ع ضب   لظ    . أ
   النن     غ  نن   ن نن  ل عنن  ال سنن أق    ل ه ننبال  نن   اتَا  الل  ننن   س ع ننق هننعه أ أكتننؤ     ال سنن أض 

                                                           

.97-96  ق -ق  2007  07الع ل  مج ب الع    الإت ص لأب        ال س تَ  ه أ  ا ال 
1
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هننننعه  أاث ننننبانننن    ت نننن ط ال سنننن أض   لفي ا سننننل    تنننن  تخ   ننننه  أأخننننعه  أ    ننننه  نننن  ل  .السنننن   ن     نننن
 1أ  : لل  ن   ا ا
 ا  ه سه: تح    اع  ا      تو  ال  و في الس      1

اض أن ننه   لإا  ننن   ا   تننب في السنن   ن نن  انن  اع غننب اضنن اأ  ت   ننه    اع غننب تونن  السنن   ا نن ط  إ 
   ال  ق ال س أض ب ا   تب ل    س   لك    لن ات  .

  تح    تصب ا   سب ا  الس   اض أنب بحصب ا ت غستُ:  2

  ال س أق ال  ل ال ت غس  س  ى   أ  اع غب تصب ا   سب ا  هعه ا ل ع   تح    ال ع   الصت  ب   إ 
 التًا   ا ا   ب ل   أ  ال س أض . لأ عهس   ه في تخ   ه  العي أع   غ ه  

 ترل الل  ن       ا ت غستُ:  3

في  تُ  سأخع أ  ل ت  ط ال س أض   ال ع ف     خ   ا ت غستُ أ  ى ال  اب ل    سب  ت  تخ      إ 
 ضق ا ا ا ست غس   أغض .  تحأالضع  في هعه او   تتى أ ستٌ ج   الا  ل أ نض ط الض ن  

  ترل  تح    الل  ن   ا  ع ضب   لس عب: . لم

سضنن    سنن ألم هننعه الل  ننن       او اننب  أ السنن عب   نن  ترننل ا غننب الل  ننن    نن  ث ال سنن أق سسنن    بحنن  
 ع ننهأانن   أن وننتمالان ض الننتي سنن لي  لا  أنهنن او اننب  أ الل ننلم  ن  السنن عب  أ نن   إذاخ اننب        ننأنهس ان    

  ن   أ  ال ن اع أ  السنع الا ون  أ  س ت  نو ان  ت نلم  لا أ  ا نتم س س  ال ال تتم   إذا أ  ضب ات ص لأب    أ
     ..الخ. 

 الل  ن   ا  ع ضب   لس   ا    : ترل  تح    ا ع  ا     . ن

ذلنن     تح أنن  السنن   الأ   نن ب الننتي تخنن ا   ا   سننب  ال اعلنن   الأ   نن ب في     ننب ال ا نن   انن   إ 
س ع ننننه الت نننن ط  تخ نننن     ا نننن اك  س نننن  ا ع  انننن      ل ع  نننن    تننننتى ن نننن  تح أنننن  خصنننن ةص س نننن  السنننن    

 ال س أض .

 

                                                           

.142  ق ن ا  لالي  ل     ا عل    ق   
1
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 دة (الاستراتيجيات التنافسية ) استراتيجيات القاع بحوث التسويق و المطلب الثالث:

  هننعا ل نن   هو ا ننب إ ننتًاس و بلغ   ننب أ   إ ننتًاس و بس و نن  الا ننتًاس و    ال ت غسنن ب ل    سننب إانن  في 
  نننتًاس و    س س ننن    ننن  الضننن ى او نننه لنننن:إس ننن   في   نننع ب اضل لنننب   ننن  اسننن  ى الض ننن ع  إذا أ  هتننن   ثنننكث 

 1 ه : ( porterل

  :  coutب ل إ تًاس و ب الس   ن     ا  الض  ع   ا  ب ال      - أ

  غإ  ا   سب تد   ا  ن في ال      إذا ا   مج  ع س  ل   ن      ا   سب أت  ا   porterتسو ل 
 خمه   اا  ل      ال   ل   ه : (porter  ت  ت ل ل   س  ل   ا ت غستُ

  و تح أ  سس س  ت  ب ا   سب في الس  . .1
 لت     . و تخص ص أا   ا   سب   س  ل   سس تَ  ا    ا .2
  و تح أ    اا  س  أ  ال   ل  . .3
 سض    س  ل   ا ت غستُ. .4
 سس ى   ا س لم ا  ن في ال    ب. إ تًاس و بتح أ  أ  س      .5

  :الس   ن     الض  ع   ا  ب ال     إ تًاس و ب - لم

 :2تخ    ا  سب    ات غس     ت ا  س  سو ا  ن ( porter) تسو 

   ل ا     التَن ل  ت  ع  . .1
 ال   ة   ت  ع   ا   سب.  غ ء .2
  ع  ا س ل   لتسلب ل  ت غستُ ت لم أ  ال     اس ع  ل  غل أاث . .3

      ن   إ  ل  ال    ب الإ  غ ب ل  أ    ال     ا   ل    سب إذا ا   السع  ا  س ل ا ص     ه أ      
     مخ   ب ل     :

 و  ب  لن اب ال ص  ى....الخ.الت ع  ال     ال ظ  ب  الت تد     ا  ب ا ت  ن: .1
    لب ال  و  ا  ن  ال   أ .....الخ. تد     ا  ب او اب: .2

                                                           

.52  ق2001/2002  تً     نه مح       أت   مح      إ تًاس و ب ا ت غسب     اعا ن ال ا ن لت   ه  لن ا   1  
.52ا عل    ق العا , ق:  
2
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 ال   ءن  او ا س ب  الاسص  ...الخ. تد     ا  ب ا  ظ تُ: .3
 مذ  ب الل ل. تد     ا  ب نض ب الل ل: .4
 أا  ا   سب.....إلخ. تد     ا  ب ا أن ا   سب: .5

 تًا نننننن  خ اننننننب انننننن  ال  نننننن ة  أ  عنننننن ء انننننن س و ب ت   أننننننب سضنننننن     نننننن  الآخنننننن  إ ننننننتًا التًا نننننن : إ ننننننتًاس و ب -  
     الس  ......الخ.

 : إستراتيجية السوؽ(1-2)جدول رقم                            

ل   ل  ا الل     التميز 
إ تًاس و ب ال اصص   ا  ب ال      سوؽ ضيق

 في ال   ل  .
إ تًاس و ب ال اصص      أق 

 ال    .
.    ن      أق ال   ل   سوؽ واسع  إ تًاس و ب ال    . 

 المطلب الرابع: بحوث التسويق و الميزة التنافسية. 

تنن   ال أنن لن الأخننتَن في   الأخننتَنفي السننت ا    نن لأخص  الأ  نن  ننن اع  ننتُ ال نن ا   في النن ن    أاننلىلضنن  
لننعا انن   انن  الضنن  أي الل ننلم   أ  ا صنن     نن  أ نن ا  ع أنن ن ال ننا  ال نن غ   نن أاء ال سنن أق ا صننب السنن ت ب 

 1    ن   ا   سب ا  ال     غل  ذا ن   تحض ق ا  ن ست غس ب في  ت ا  ا  أ  ال س أض .

 في ا ت  . ال     بح ث ال س أق   أ لا:

  جعا ت اتم ا تظ ن     لنتٍ هنعا ت  الع اا  ال ة س ب ا  لن ل ض اأ ال  اة أتدث   أال تمع لن ا ت    إ 
 إ عنن ل  أ نن غ  في ا تنن    نن ن خصنن ةص  أ  ننو  إذا  نن ظ   نن  الع ننكء ا نن ل تُ  لم   ننكء عنن ل  ع  دننا نن خ

 :إا ألنى    الأا    ن    أخ ى إال أ بح ث ال س أق ا  اتظ ب تخ       الع     إأ  ءسس ه  في 

 :تح أ  الس   ( أ
   أ     ا ا  هعه الس عب  ن  ع  إا  ع   التي أ غو ا س     في  ا س    تُ   أن اعن تح أ 

 او اب.
  ه  ا ض أ ه التي أ ا  ا س         ا  ا اا    ت  ت  ه     اس  ى ع لن هعه ا  ع  . ن ا 

                                                           

.53     نه مح       أت   مح    ا عل  لق ذا ه  ق 
1
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تنتى سن     ا   سنب  ه نعا   أغلن ته   الل نلم سسن أض  تن   س ضن ك  ا سن    تُ   إعن اءا  خنك  
 التي ت ترع   ا  خك  الل  ث.   تر ل الل  ن    سض      إ تًاس و با  ال     لا   ج  ا   ت ء 

                                                                                                تد    ا ت و   :    ( ب
  ا ت   ا     ه لم  أ ا س     ا ت   العي أ تًأه ا   تُ   ن ات و   ا ت غسب ا   تب في الس    

أع       الأخ ىغ ه ا   ع ب نظ  ا س        ا    ا ت و   العي أل   ا غ    لص    خ اب 
 ال      اد لن.  ا و   السع تد    ا ت  ن     

 ل   أ  ال س أض . الأخ ىأ       لا   ا  ال     في العت ا   تد   ا ت    ت ه لا  

 ال     في السع   بح ث ال س أق   ث ن  :

 أ ا  تًي غ    ن   ل  ت   أ  او اب   اء ا   ع ب نظ  الل ةل  أ أعص السع     الض  ب الس ع ب   
 ا ت غسب ؟. الأ ع أأع ض   ع ه  سع  مد      

 :1سظ   العكتب    ت غسب في ه  تُ هم  السع : ا ت غسب   ( أ
 ع  الس ل.     ال  و ا  خك  ساتَ   ل أثتَت لم أض   الل ةل : ات غسب  ع أب  
 ال  اأ   تُ   ع ه  إ  اع   إ ك     ال  و ا  خك   ال أثتَ إاالل ةل أ ت لم أ و: ات غسب غتَ  ع أب
 .الآخ أ   ل   

 :الل لم ال س أض  ل      في السع  ( ب

    في     ب ال سعتَ الت ع ب ل  ت و   الس ع ب  أ     ال أا    ا   ان ب ال س أض ب ل أا  س عو الل  ث    
 :2ذل  ا  خك  تحض ق ا ت غل ال  ل ب  او ا ب    

  ل   ا    في ا ل للب. الأ  ا او اب ا    تب في أ   تح أ  اس  أ   ا ضل لب ل س عب 
    تي أ  اع    ق ادا اغ ب الذل    لتسلب ل  ت هت     أ تد   ه هت   أ ع أظ  ف   ل  تح أ  مج لا

 تُ.غ    ه اةى مخ   ب ا  ا س    

 

                                                           
 .108  ق  1998ا ا  الا  ت أ ل    لم الإ  ت أأب  اص   الميزة التنافسية في مجال الأعمال، ل. نل   ا    خ      1
 .132ن ق  2004  لاأ ا ستَن       اصرأساسيات التسعير في التسويق المعمح    ل  ا    2
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  :    التً أ  ال     في ات خ ال  عأل   بح ث ال س أق   ث لث :

                                                                 :ال     في ات غع ال  عأل بح ث ال س أق   ( أ
 :1 ت غع ال س أق أت ص  في ظ   ا في   او  ا  ال ة س ب في سص    نأن   الض   

    ت  ل ات غع ال س أق.    افأهتح أ 
  .أ  الل اة  ا   تب  ت غع ال س أق   
  سضس     اة  ات غع ال س أق. 

 : ات غع ال  عأل ا ت غسب  

 أ ت نلم  هن  ا ن ن  ان   هن  اثن ط   تُ ان  في س  أ  ات غع ال  عأل ا    أغل   الاة   ا  أ  غى ا ت و   
أ نن   أ تت اسننه انن     ننه  أ   نن  في أ ا تنن   أأال  إذا الأخننتَفي    .  عأننلسل هنن  سصنن    ات غننع ال الأت نن  في اثننتَ انن  

  عتُ الا  ل أ:    لأخع أا اهالل اة  ا   تب  أتس ط  ل ا ع  ا   الض  أأب لاخ   أ 

  ا  لأب. إا  ن ب 
  خص ةص الس عب. 
  .ع  الس عب....الخ  

 التً أ :ال     في      بح ث ال س أق    ( ب

ا تًاس و    ع أ ن ل  ع ان  انل ا ع  ن     ت ء   أ  اتظ اب التً أ    إا س  أ      ال   تح  ن ال  ا 
 :2لعا  و      اع غب . في التً أ  الأ    بغ   أ   ا   أ  ا   ب.   ا  اتَا  الع   ب    

    تب . الأه افتح أ   
   التً أ . أ  ل و   أل ا اع غب 
  ب.ا غ ععا ب  س    ا  ا اا 
  الا   ال و أي ا ت  ل.   الإ كن بالتًا       ال   لب 

 

 

                                                           
 .354ل. نل   ا    خ     ا عل  لق ذا ه ن ق   1
 .152ن ق  2000ن هل لم اد اعب الض ه ن  المنافسة  والترويج التطبيقيل/ غ أ  التو أ ن   2
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 :ستُت غتح    ا   ( ت

  تًاس و  اعتُ  إ  ا تظ    ا ت غسب لاخ  ت  ع أتح    ا ت غستُ ه  ع   ألع  . ف غ ص ال  ا   
 :1أ   

     تصص   الس ت ب.   تُا ت غستو  ال ع 
   ا ت غستُ. أ  ا 
  .اد  ل التً   ب 
  ل ال   أ .ع   

 سص    التظ   العا  ل  ت غسب: أا ع :

    ترل  سصت    تح    الل  ن   أ  ل .  ات ع الض اأ في     أض  تح  ن ا   سب ل  غتَ نظ   ذا  ل  ت غسب
 أض   هعا التظ  :   2  ل    ا ت  و. ال تتم ا ت  و  

  ا ع  ا  . لل  ن  ا اص لأ ترل      ع   ا  ا ت غستُتح أ  ا ع  ا   ا   أب التي مر  ن د   
    الل  ن   ا ت  أن. إا إ  غبترل الل  ن   ا  ا   ا 
  لت   . خ ل أ اص ات      غ ص ا ع  ا   لإ 
 ل  ل ته . بالا  و  ب ال  أأ  ات ع الض اأ ا عتُ  إا الأ    با ع  ا    أ   إ 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .311ق    ق ا عل  ل. نل   ا    خ      1
.312ا عل    ق  ق  
2
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 :خلاصة الفصل الثاني

غ  نتم   ن  ا   سنب سلنتٍ س عنه   ن ض اأ  ن   الإ تد ن ع  نه ان  ال ض لن    ان     بأت ا   ال  ل عب الل هب  إ 
 أ نن لمهننعه ال  نن  ب اد أنن ن سضنن     نن   ا نن   اأأ     هننعا لضنن     ض ة نن    ع ننب ا ت غسننب    نن  ب ع أنن ن   ا أ 

 هعا ا  س      ه ال ضظب. في ا   سب   الأختَنهعه  أهم ب   سس تَ ا ع  اب

في ت نننن ن  أهم   نننن    ا صنننن  مح  لننننب سل نننن   ا ه ننننب ال ضظننننب ال ت غسنننن ب   نننن   إا  تتنننن  في هننننعا ال صنننن س  إذ
 تصن ا ا  ن  ل ت غسن ب ا   سن   في      ب  ص أب   الأختَنال ضظب في غض   الست ا   أال تمت لم  ا   سب 

     ال أا .     ض اأ  لإا    ن  ظ    هب ا ض لب  

 هنن  ا   سننب الننتي سضنن    ع   ننب ترننل ا ع  انن    نن  ا ت غسننتُ   ضظننب ال ت غسنن ب غ    سننب الننتي سسنن ع   ال  
 إاتح أ  نن   تح  نن  س نن  ا ع  انن       ا نن لن اسننلض   الأهنن اف أ نن لمهننعا   نن   السنن   الننعي أت نن    غ ننه  

  سنب    ع  ان       نب سسن ى     أن  ا  أنهن   لن أ ال ضظنب ال ت غسن ب   ن  إنه ن   إغ الأ  لم    هعا    .أغع  
 في اتخ ذ الض اأا .تح    س   ا ع  ا   لا ض ا  اكج   ا    تُ    او اب    ت غستُ ا  ل تُ  

 أ   ن    ا ع  اب س ن   ان ألا ت  أن   أ س أ  ع  ا   ألاة   تُ س ا   سب التي ته     أ  ا  ت وت ا   
تننتى سصنن    اننع الضنن اأ   وصنن ةص  غع ل ننب   سنن تَه     نن ءن  ه  نن    الننتي أتلانن  الإ   نن  ال ضظننب ال ت غسنن ب   في

  .ا     ب

اد اة أننب اسنن ع ن ل لننتٍ غ نن ن  ثض غننب ال ضظننب     اع ننب  هنن  ا   سننب او ا ننب السنن ا  الننعي أ نن ن الآ    
لننتي س علننه ال ضظننب او ا ننب اد اة أننب ا أاننب   لنن  أ ا ا ت غسننب ال  ل ننب أ  ا   ننب   نن  الأتنن  ؟ أ   نن لأت ى هنن  ا   سننب

  هعا ا   ت     الإع  ب    ه ا  خك  ال ص  ا  اط.  ال ت غس ب ؟  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

دور بحوث التسويق    دراسة و تحليل واقع
 في تفعيل اليقظة  

  .  في مؤسسة موبيليس  التنافسية
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 مقدمة الفصل الثالث:

واجهعععععععععععع اا،إلىااق صععععععععععع داا  ععععععععععع  امعععععععععععزاار  ععععععععععع  ااتص ا عععععععععععع 
ا عديعععععععدا"امععععععع      "امؤس عععععععتاالجصععععععع تتااتص ا ععععععع ا  هععععععع لج اا   ععععععع  

ارف  حهععععععع اامعععععععياا  تعععععععدي تار  تعععععععتاإ ععععععع حاسععععععع  ااتلجصععععععع تتاو
ا  ح عععععععدااالمح كععععععع  بععععععععدا هاه رععععععع ا ععععععع  ااتظؤس عععععععتاا،ع عععععععسااتظ    عععععععت

دادخععععع  ااتظ ع مععععع الج اجعععععع اصعععععدةاحصععععع ه اا  ععععع ق تا تععععع اا،   ععععع  
ا.الأو امؤس تاج  ياإلىاا    

اتظ ع مععععع االج شعععععسامؤس عععععتامععععع      اا  ععععع دادا ععععع ا   عععععتام ف تعععععتا عععععديدةاا      ععععع تاخ  عععععتا ععععععداتغععععع  
لج   ععععععتااتظ ايعععععع اا      عععععع تاحعععععع ااجع هعععععع اداح جععععععتادا  ععععععتاإلىاا  ععععععدا اواالأمعععععع اا عععععع يا، وريععععععدوومؤس ععععععتااا ث  عععععع 

ألجساتعععععع اذ ععععع امععععع ائالجكعععععيادالجععععع   ادا ععععع ا كععععع امععععع ا عععععدثادا ععععع  ا عععععياي عععععاوا،لجععععع تما مععععع دااتظ    عععععتالج ععععع   او
اتظ عععععع تداتاا  كيامععععععيار عععععداهعععععع اا   ععععع اتاو عععععإلىارظعععععع داي ظعععععتاقعععععع يا ااتظ سعععععتا عععععع اايعععععع اح ج هعععععع اوا،ا ب  عععععت

الج      ه اداا    .اومياثمااسترج  امك ر ه او

  ععععع  ااتص ا  يعععععتا  عععععياخععععع  ا ععععع ااا فصععععع اتؿععععع و اا  عععععع ااع عععععسالج    ععععع تامععععع      اداسععععع  ااتعععععع لج اا 
اه  ععععع باامععععع اإذااه رععععع ا عععععع اقعععععداتدك ععععع امعععععيامع  عععععتااوا، ا عععععدثا  ععععع امعععععيالج ععععع اتتظعععععمع  عععععتامعععععد الج بعهععععع ااو

اه بارض  اواوت  .ا     هاوام    ةالج    ه ابخ قاق  تام    ةاوام اي الج     تاو

اامب ح :ا ج  تاع سا   االأس  تالجك هامياخ  اث ثااو

 .   ؤس تاتػ اا دراستلج    اع داا:ااتظبت االأو 

 اا.تح   اواقزااتظؤس تاا       ا:ااتظبت اا ث ني

ا.دراستاواقزاص ثاا    يقادالجفع  اا   ظتاا       ت:ااتظبت اا ث   ااا

ا

ا

ا

 

ا
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 المبحث الأول: توصيف عام للمؤسسة محل الدراسة

تدععععععع اإعععععععع دةاا  ، ا ععععععع اإلىاد ععععععع د ام عععععععدارتح يععععععع االأسععععععع ا اا ععععععع ياسعععععععع ااتصارف ععععععع حاوع عععععع ا فهععععععع داا 
ه رععععععع اا،ه   تعععععععتاتعععععععع  اا ع   عععععععتاا  ععععععع ح تاوا  تععععععع ا مععععععع دااتظ    عععععععت.ااتظ ا ععععععع تاوا  ك عععععععتاقيععععععع  اا  يعععععععداو

   ععععععتاإعيعععععع  ا عععععع رةا وضععععععماحعععععع  ام ععععععداهااو".امعععععع      " هعععععع لج اا   عععععع  ا لجصعععععع تتااتص ا عععععع اإرشععععععأةامؤس ععععععتا
  ك هعععععععع اارشععععععععأ  اوح و  عععععععع الج ععععععععدةاععععععععع عاععععععععع دا   ؤس ععععععععتامععععععععياخعععععععع  اا  ععععععععع ااع ععععععععساا،دراسعععععععع   اا  يب   ععععععععت

اا.ع وضه اا  ق ااع سا   اخدم   اواا   ظ   او
 التعريف بمؤسسة موبيليسالمطلب الأول: 

 دياواا ق ص  هتاذاتا سه الج  عتا   ي  اا    م  ا ATM » Algérie Telecom Mobile »ا
 اتد  كه ادجا   ها100.000:اعاسه ا ا1000دجام   اإلىاا100.000.000ا:عا  اذاتار سام  ام درا 

م      ام ظ تاح بااتظع ي اا ع تظ تاداا     اح  الج  امياط اار   امدي اع داا،تر ع اإلجص تتااتص ا  
ا اا  ت ريتا7و اا لجص  ا،ا    يقا،مدي ي تاوط  ت: ا ش يتا،ا ر ش را،و اا شؤوهاا ع متا،م ارد اواا،مدي يت م   ت

ااتظع  م لج تا،تػ سبت اإلىاذ  ا ا،رظ د ا   ض  ت اا ع داا8  كا اا     ااتظدي  ا    دة اه   اوا  ا مدي ي تاجه يت
ا تد اإع دةا  ك تاقي  اا،2000 وتاا05اتظؤرخاداا03/2000  جباا   ر هارق اتظؤس تام      اوا  ا

ا اعي اذ  ا فضارش ط تاا  يد ااتظ ا  تاو او اإرش  اارش ط تا  يد اا   حاتم اتع ا ار  تت او ا لجص  .
اإلجص تتا ادام رسا"مؤس ت ا2001اتص ا  " او اا  تص  ه . اداتؽ رستاا،GSMع سارخصت   ع ااتظؤس ت

اا1:واا  ياتدث ا س س ادا2003ج رف اا1ارش طه ارتش  اد

واا ب  رعععععع تاا،لجصعععععع تتاا ععععععوالج عععععع ما   عععععع اوالجبعععععع د اا  سعععععع   اا صعععععع لج تاوااتظك   ععععععتلجعععععع   اخععععععدم تاا  -
 ا  ق  تاواغ   .

 لجص  اا ع  م تاوااتط  ت.والج   ا بك تاا ا،لجي ي اإس     -
 إس    اوالج   اا  وا ساا ب   تا يناه ام ع م  اا شبك ت.ا،إرش   -

 موبيليسمؤسسة المطلب الثاني: تنظيم 

   ع ام      اداتؽ رستارش ط   او قااتع ك اا   ظ   اا   لي:ا،2006م  ا  ف يا

ا

 

ا
                                                           
1
 www.algerie telecom.dz.(04/04/2010). 
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 الهيكل التنظيمي العام لمؤسسة موبيليس(: 1-3شكل رقم)

 

ا

ا

ا

اا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

 

 

ا

ا

 

ا.(ا01ا عدد)ا،      ا  تش تاتظاتظصدر:ااتص يدةا

لرئيس المدير العام  لمؤسسة ا
 موبيليس

 قسنطٌنة

 سطٌف

 ورقلة

 مدير المحاسبة و المالية.

 الشلف

.تيجي و المهاراتامدير التخطيط الإستر   

 بشار

 عنابة

 وهران

 الديوان / مدير الديوان
 .مستشار الموارد البشرية

 .محامي
 .أمين مجلس الإدارة

 تشار مالي.مس

 مدير حماية الأملاك و الأمن.

 إدارة الجودة.

 الأمانة العامة

مدٌرٌة المراقبة 

 الداخلٌة

 
 قسم الأعمال العامة

مدٌرٌة 

الموارد 

 البشرٌة

مدٌرٌة 

 التكوٌن

مدٌرٌة 

ٌات المشتر

و 

 التجهٌزات

مدٌرٌة 

الأعمال 

القانونٌة و 

لإستشارٌةا  

 
 قسم التجارة و التسوٌق

إدارة 

العلاقة 

مع 

 الزبائن

إدارة 

العلامة و 

 الإتصال

إدارة 

البٌع و 

 التوزٌع

 

إدارة 

 التسوٌق

إدارة سوق 

 المؤسسات

 قسم الخدمات و الشبكة 

إدارة صٌانة 

 الشبكة

 

رة الطاقة و إدا

 تنمٌة الشبكة

إدارة 

التجهٌزات و 

عملٌات 

 الشبكة

إدارة 

الاتصالات و 

 الاشارة

إدارة نظام 

 المعلومات
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 :   ا  حااتع ك اا   ظ
ا.1*ر   ااتظدي اا ع د:ا  اا شخصاا  يايعي االأوام اوا  ااتظ ؤو االأو اعياه الجي راتاا ش هت

ا ا خ   ارش ط تاا دارةاوااتظ ؤو تاع ه ،اوالج ك هامي:  اا وا  اس ش راتاا  يب   تا:إ*ا

 :ا  ااتظ ؤو تاعياه امع م تاا  ت ريتاوالج  يقااتطدم ت.اإدارةاا    يقاواا  ت رة
 :      الج كف ا        اوام اجعتاا ي ب ت.اإدارةاا
 :الج كف ا  ظ داا ع دادااتظؤس ت.ارظ داا ع د
 :ارظ داا    اداا ش هت.  ااتظ ؤو تاعيااا دارةاا     ت
 :لجع  اهإداراتام ؤو تاعياتغ  عتامياا  تي ت،اوالج جداتذ ر تاإدارةاجه يتااا داراتااتصه يت

ا  س ش راتاا  يب   ت.
ا  اا والج كف ا  لأم راا   ر ر تا  ش هت،اوالج ك هامي: س ش راتاا   ر ر ت:إ*اا

 اش ريزاا ش هت. دارةااتظش ريز:ا  ااتظ ؤو تاعيالج   اوام اقبتااتظ
 .     ااتظ اجعتاواا  دق ق:الج كف ا  اجعتاتؼ   ا رظ تاا
 .ااتص دة:ا  ااتظ ؤو تاعياج دةااتطدم تا  ش هت

الج كف ا ك م ااتس ث  راتاا واتخصاا ش هت،اوالج ك هامي:ا*اإدارةااتس ث  رات:

 ا واخ رج  .إدارةاا ع ق تاا ع مت:ا  اا والج كف ا   ع ق تاا ع متا  ش هتاداخ   ا
 .اإدارةااتظ ارداا بش يت:ا  ااتظ ؤو تاعياا ع   اوالج ه بارظ داا ش هت
 .اا دارةااتظ   تاواالمح سبت:اا والج كف ا  تظش ريزااتظ   تاواالمح سبتاداا ش هت
 ادا عضاا  تي ت،اوالج جداإدارةاجه يتاواحدةاخ  تااإدارةااتصه يت:اتخ ص       

ا  تس ث  رات.
 هاا شععععععع هتالجع  عععععععدادارظ مهععععععع اوا  ك هععععععع اا   ظ  ععععععع اع عععععععساهععععععع اع   ععععععع ا وااتظعععععععدي ي تااوابهععععععع اارععععععع  

ااتع متادالج   ا  هتامياا    اا  يايف عامك ر  اداا    .

االمطلب الثالث: نشأة و تطور شركة موبيليس:

تدكععع اا2003وتا داا،وا و امشعععع ا  هععع لج اا   ععع  ا ععع تص ا  ا،مععع      ا حعععدا ععع و اإلجصععع تتااتص ا ععع  
ع   تالجف يع اا شع هتاالأداواإرشع  :ا آ.ا د.امع      ا ع ااا فع  اا ع يا  عبماقع   ا  الجع اوام خصعصاداخعدم تا

واا،ح عع اي ععترحاهعع از    عع اس  عع تامععيااتظ  تعع تا وااتطععدم تاا  ععخ تااتظب كعع ةاذاتاجعع دةاع تظ ععت اا،اتععع لج اا   عع  

                                                           
1
 نفس المرجع السابق.  
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ار  تاوالج   اإمك ر تاإرس  ارس   اقصع ةاإلىاتر عزاواا بي ق تاا والج ا قاتر زااتظ  اا،  ام      ا   تاا  تراك
ا.1اتظش  ينا  تص ا  اوااتط رج

 تامعععوادا وتامعععيارفععع اا  ععع تالج عععترحاخدا،مععع      الجد عععيام هععع اخدمعععتااتظشعععترهينا2004دامععع يا
     Mobile Telecom اا د زااتظ بقا"م      ا ي قت"اوادادي   ا ط   ا و ا بكتاد يب ت

 System  Universal "UMTS" واقععداا،م ع معع اععع اا ععع ئا40ي عع ع  امععياطعع ااواا عع يا
ا.2004اح   اا ش هتااتظ   هامشتركاميارف اا   ت

 ط   ام      اخدمتاالأرترر اوا MMS/GPRSا.2005ع ااتع لج اا     ادا  ف ياا
 ا"ر ع دي"امعيا جع امع  عتاا   ع داا  يعدياإري قعلجكش ام      اععيااتطدمعتااتضصع يتاا2011دا 

 ميااتع لج اا     .
  معععع      الج عععع ع  امشعععع باضععععخ ا ر شعععع راا،وا كعععع ا ععععديااتطععععدم تاذاتاجعععع دةاع   ععععتا      هعععع

معععياا  يععع اا ععع ط ااتص ا ععع ياتماا%796.عععع ا تؿععع  اا  يععع اا ععع ط اواا  ععع دا هثععع امعععيااGSM عععبك ه ا
 لج ي   ا شبكتام      .ا

 داخدمععتااتص عع اا ث  عع ا2012دخعع  اسعع حقادااG3 ععأ قا  عهععدامؤس ععتامعع      اح عع اهعع هاا ا 
ع ععسا هااARPTشم   ععتا عع  ااتطدمععتاععع اا ععتراباا عع ط اخعع  امععدةاتالج عععد اععع مينا عع تاإ عع ارا

لجش  اا تراباا  ط اخع  اا عث ثاسع  اتااتظ ب عتاحع اتالجب ععدادااتظ    عتاع عسامؤس ع تاا  يع  ا
 .2الأخ  

 :المطلب الرابع: أهداف و مبادئ مؤسسة موبيليس

  دااام      : أولا: 

 .ا  ي دةاداعددااتظشترهيناواإسترج  ااتضصصاداا     -
 "مياا تراباا  ط .%100تح ينا بكتاا   ي تا  ص اإلىا -
 إس ع   اواا  تك اداا  ك    ج  تااتضديثت. -
 ا  ي دةاواا     اداا    . -
 اتض صاع ساوت  اواا  ع اورا اا     ياالمح   ين.اوا إرض  اا    ه -
 دمتااتص  اا ث   ا  ه لج اا     .لجع   اخ -
 لج   تاا شبكتاا  ت ريت. -
 واس  ستاإلجص   تا ع  ت.إ دا ا هث اداا سترالج ت تا -

                                                           
1
  http://www.mobilis.dz/journal/jounal-n1.(10/04/2014) 

2
 JORNAL MOBILIS, 2007.op, cit. 
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ااا:1مب دئام      اث ر  :ا
 اا ع  اميا ج اخ قاث واتاوا ع اا   دد.ا
 .اتز يتامص لحااتظ  ه  ااتص ا  ي
 .اا    مي
 .اا   ع ت
 .اا شف   ت
 .اروحااتص  عت
 .االأم رت
 اا    اد.اإحترادا
 .  االأخ
 . اا  دا
 .ااتص دة
 .اا ع  ااتظ  ي
  اس ت   .ا
 .ااا صد اوااتظصداق ت 

 تحليل واقع المؤسسة التنافسي المبحث الثاني:

سععع  ااتعععع لج اا   ععع  ا ععع تص ا  ادي  م ك عععتاهبععع ةار  تعععتااتظ    عععتاا شعععديدةا عععينامؤس عععتامععع      اوااع  ععع ا
ا.ه ااتضصصاا   ق ت م  كاإمياثمااه اعدداميااتظشترهيناو م     ه ا ك با

 المزيج التسويقي لمؤسسة موبيليس المطلب الأول:

حعيناهع هام    عه اج ع ياا ع يالخ ع ااتطع ةاا،لج  يعزااتظ ع مام ع ا عداي ه لجب  امؤس تام      اإسترالج ت تاا
وا ع ااا،  عزااتص ا ع يداذ  اا  ق اواا مك ر  تاا  خ تاي   داإلىاإسترالج ت تا  م تاتد اتر زاا ف  تاداالمج

ام ا دره  امؤس تام      اداالأخ اوالجداره  ا إر هتتام يمالج  ي  ام    ا   ؤس  تاالأخ  اداا    .

ا

 

ا

                                                           
1
 WWW.MOBILIS.DZ,( 10/04/2014). 

http://www.mobilis.dz/
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ااتظ  م وت:ا

واهعع اا، خ  عع اا ععع وعاوااتطععدم تاخععدم تاا لجصعع  معع      ا عع هتاإلجصعع تتااتععع لج اا   عع  الج عع  اا
لج ععددامعع      ا عع   ينادالج عع يقاا،دم تاواالأسععع را....إخععع عاي   عع اإلىام  تعع تاتخ  عع اعععيا ع ععه ا  تطعع

ااتع لج اا     اواهم :

 يا هااتظشععععتركاا،ا    امعععع تي   ععععسااتطدمععععتاوامععععياثمايععععد زاداا صعععع  تاالأولىااا بعععععديا  ععععتراكاواا ععععد زا 
 تاكاثعع ثا رعع ا امععيا عع    تععدثاثمالجألج عع اا فعع لج رةا ب عع ااتظك تظعع تاوااتطععدم تاا ععواتحصعع اع  هعع اوا  عع

 . Top – Flatte – Forfaitا  تراك:
 م ا     بتا ص  تاا عد زااتظ عبقا  ع كاثع ثا رع ا :ا Mobi-Controlي قعتامب  ع اوا ي قعتالج   عق.ااوا 

وا  عع ايععد زااتظشععتركاق  ععتااتظك تظعع تاوااتطععدم تااتظ دمععتام ععب  اعععياط يععقا عع ا ا ي قعع تاا  عب ععتا واعععيا
 ط يقا رس  ....

 روضة فً السوق نحو المستهلك تتمثل فً:و من بٌن المنتجات المع
 م      اا د زاعيا عداا(Mobilis Ligne) Mobilis Post paid . 
 م      اا د زااتظ بق  (Mobilis la carte)Mobilis Pre-paid   .  اواا ك اي ك
  م    ي  Mobi light  .اح جتاخف فت
  م   ب سMobi poste . 

 م      اق سي اgostoتإ  تقا  تص  عا. 
 ا لج   قTawfiq . 
 رس   ا 
ا:اتظ دمتاتطدم تاث ر  :ا

ومع ا ع ا ع اتغع نيااا عوالج ع عد  اع عسااتظ    عتاداا  ع  اوام هع امع لج ددااتظؤس عتاتغ  ععتامعيااتطعدم تاا
 مؤج اا د زاوااتصدو اا   لياي ضماذ  :ا د زا وا أج ام بقا

    ضمااتطدم تااتظ دمتامياط اااتظؤس ت.  راوميا  
    1   خدم تام: 

  إ هع رارقع ااتظ صع Présentation du Numéro )(Clip:ح ع الخكعياتظ ع ع  امع      امع  عتاا
اا شخصاا  ياي ص ا  ا  اسيتا   ااتطدمتاا واتدك  اميارؤيتارق ااتظ ص .

                                                           
1
 http://www,mobilis,dz/journal/jounal-n1 .10/03/2014.  
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  إخف  اا  ق ) Appel MasquéClir( :لخكيا    صع امعيامع      اإخفع  ارق ع ،اوععدداإ هع ر ا عد ا
اإخف  امؤق ا   ق (.ا#31#الجص   ا شخصا خ ا)

 ا  سع  تاا صع لج ت Messagerie Vocaleاتدكعيا ع  ااتطدمعتامعياتح يع اوالج عت  ااتظك تظع تاداح  عتا:
رسعععع  تاا20تح ععع ياا ع بععععتاا صععع لج تاع ععععسااواععععدداوجعععع دك،اخععع رجاتغعععع  اا   ي عععت،اح  ععععتاإقف  ععع اتع لجفعععع .

ا  لج ت.
 ااتلجصععع  ااتظععع دوجAppel Doubleيااسععع  ب  امكععع تظ ينادارفععع ا:الخك ععع ا  اسعععيتا ععع  ااتطدمعععتامععع

ا  قععع ،ا ياداح  عععتاالجصععع  ا شعععخصاواحعععدالج ععع ي زااسععع  ب  امك تظعععتا خععع  اواجعععع ااحعععدااتظ صععع ينادا
اح  تاار ظ ر.

 ااتلجص  تح ي اD’appel Renvoiاتدكيا ع  ااتطدمعتااتظ ع ه  امعياتح يع االجصع تلج اإلىا ع لج ا خع ا:
اداض   ا يامك تظت.)ار   ا واث   (اوا  ااض  ر امياعدامه  اه ر ا ف  

 المح ضعع ةاا ث ث ععت Trois A Conférenceدمععتااتظ عع ه  امععيااتلجصعع  ا ث ثععت:اتدكععيا عع  ااتط 
الجك  امعه ادارف اا  ق اتد م اه لمح ض ة.االأ خ صاو

 ااتظك تظعع تاا دو  عععتInternationauxs Appelالج عع ما ععع  ااتطدمعععتا  لجصعع  ااتظ ععع ه  اإلىاتؼ  ععع ا:
اواا     ادا ياوق اي يد .ا دو اس ا ا  لج اا ث   ا 

ا:اه ا   ااتطدم تام    ةادام      اوا  اخدم تاتغ ر تاواتاتح  جاإلىالجش   .م حظت 

ا:1بالإضافة إلى خدمات أخرى تتمثل في

 ا  سعع  تاا  صعع ة :Service)SMS(Small Message تدكععيااتظ صعع امععياإرسعع  ارسعع  تا عع  ةاإلىاا
اح ا.ا160 خصا خ اح  اتالج عد اا  س  تا

 اا  سعع  تااتظصعع رةMMS Message Service) Multimedia( :وا عع اخدمععتاجديععدةاضعع  ه ا
ام      ا    ي زاا    هامياإرس  ا  تا وا  رةا وا  ي تاميا  دي اإلىاز  هاميارف اا شبكت.

 ا  س  تاالمح  تاEMS Message Service) enhancedE(الج  ما إرس  ارس  تاتػ  تا   ةاإلىا:
ا رتاميا ع را وارم ا واد   ا وا  را   ة. خصا خ امك

 رظعع داGPRS Radio Service) PacketGlobal :(ي  ثعع ادارظعع داجديععدا   عع امععيااGSMا
 .Kbit/Sec 40ا  ياي    ا   عتاتح ي ااتظع  م ت عش ام اتاوا

 رظعععع داEDGEا عععع ارظعععع داجديععععدا دخعععع اح عععع اا   ف عععع امععععزالجك    ج عععع ارظعععع دا:UMTSاواا عععع ياي  ثعععع اا،
معععععععععععععععععياواي ععععععععععععععععع ما  ت يععععععععععععععععع ااتظع  مععععععععععععععععع تامععععععععععععععععع لجينا سععععععععععععععععع  ااUMTSو GPRSاه سععععععععععععععععع سا عععععععععععععععععين

144Kbit/SecGPRS. 

                                                           
1
 le journal de  mobilis.  
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ا عع ياي عع ما    عع ها   ععدخ  اععع اجهعع زاا   عع  اإلىام اقععزااترترر عع اواتح  عع ا عع ر،اا:Netارظعع دااترترر عع 
ارر ت،ا  دي ،اا ع ب،...واغ   .

 نظااام Wap )Application Protocole Warless(رسعع  ارسعع  تا:اا عع ياي عع ما    عع هامععياإ
 إلىاز  ها خ ا واا دخ  اإلىا  دو اا  يداات  كترونيااتط صا  .E-mail ا  كترور تا

   نظبم إرسبل الصىرة عبر الهابفVisiophone(G3):لج ع ما ع  ااتطدمعتامعيامشع  دةاا شعخصاا
 .UMTSا  يالجك   اع ااتع لج اميامك هاالجص   ا   ص تاواا ص رة،ا ف  ارظ دا

 ا فعع ه اFax:عع هامعع      ا إرسعع  ا عع ه ا  اسععيتار   عع اتؿعع ا يا عع لج ا عع ه ا خعع ا ععد الخكععيااا    
  خصا خ .

 دالج اDataتدكياا    ها إرس  امع  م تام  سيتاااتضت اإلىاز  ها خ اميا بكتام      .ا:ا 
  لج  ع اا ع ق Changement de Numéro D’appel :يع  كياا   ع ها  اسعيتا ع  ااتطدمعتامعيالج  ع ا

 دج(.ا2340)  اداذ  امزاد زام  ت  تارق  اوا  اا ي بام
 ا بي قععتااتغيياارChangement de Titulaire:لخكععيا    عع هامععيااسععترج  ا ي قععتاا  عع  اوا عع اامععياا

 .دج(ا1170)ج ا اس قت،احدوثاعيبابه ،ا واض  عه اواذ  ا د زااتظ  ت  تاا  زمتا
    ا  وم Roaming :اباا ع ط ،اوالج ع   ا ع  ااتطدمعتا يالج   ااتظك تظع تاواا  سع   اا  صع ةاخع رجاا عترا

    دةاط باإلىامياإحد اوه تتام      ا
    ا"ه  ع :الج  ما   ااتطدمتا      يا  تلجص  ا عددامعيااتظشعترهينامع      ا  اسعيتارسع  تاخدمتاه"

 .OK#اxxxxxxx06*606*وا  ااح ا  ائاي    ا دي ار  دا
 ا فع لج رةااتظفصع تاFacture Détaillée : ع ها هاي تصع اع عسا ع لج رةامفصع تاتطدمعتاا عد زاععيالخكعيا   

 مع  تاه ام ااس ه ك اوار  ااتظك تظ تاا واق دابه . (اتدك  اميMobilis Ligne عد)ا
 اا فع لج رةاات  كترور ععتFacture Electronique:ا عواتدكععياا   عع هامعيامع  ععتام عع ت  لج ا   ععدخ  اإلياا

ا لجف اوارق اا ف لج رةاداخ رتاا ف لج رة.م قزام      اات  كتروني،اواادخ رارق ا 
       ا:تؽ  اتاخدمتام

 وا عععع ارظعععع دا عععع لج ا  لجصعععع  اا ععععع تظ اا2004دي عععع  اا15لج فعععع دامعععع      ابخدمععععتاجديععععدةاضعععع  ه ادا
(UMTS)Universal Mobile Télécommunication System 

 اي داع ساعك ااتظ ع م يناالآخ يي.ا70م      ا ط  امدةاتش حالج درا عا
   ع ةا   ث ر تا عداا دق  تاالأولى.ا  
 :      ا رق داخ  تاتظ

 100.ا:ام ه ااتطدم ت
 111ارقم لبطبقت التعبئت#( 14*111)* :اإع دةاا  عب ت،ا و
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 123.ا:اا  يداا ص آ
 222ا# مجبنب(.222)*:امع  تاا    دا
 505: .خدمتالجش   اا بي قت 
 666بعدياا:اخدمتاا     ياد زا Postpaid.ا
 888اتظ بقااد ز      يا:اخدمتاPrepaid. 
ا:اا   ع :اث  ث ا

إتا هاالأ ععع اداا،معععياععع عاإلىا خعع اوامعععياخدمععتاإلىا خعع  اوا  ععع كااتطععدم تاالمج ر ععتايخ  عع اا   ععع ا
خدمتااتظك تظ تاي  اا   ع ا    حدةاإض  تاإلىاا   ع ا   ث ر عتا ععداا دق  عتاالأولىاوالج ضعمااتصعداو اا     عتاع   عتا

اااا   ع :ا
 (ار ضما   03 رظ ااتظ تقارق ا:)اتطدم تااتظ دمتامياط اااتظؤس ت. عضاااتلج ع اا 

ا:ا زيزا  ارا ع :
واتخ  ع اهع اط ي عتاععياا،تد اع   تاا   زيزا د ام      ا عدةاط  اح الجصع اإلىااتظ ع ه كيناا  هع   ينا
اامعععع زعيناخعععع اصياط يععععقامعععع      اا  ت ريععععتاواغعععع امب  عععع ةاعععععاوهعععع تتامععععياح عععع ا  عععع كااتظب  عععع ا يا،الأخعععع  

ار  طاا ب ز.ي  سي هااتظؤس تاوا

ه عع اخصصعع ا كعع ام عع ماط ي ععتا ب ععع اح عع ا  عع كام  تعع تاتععع اجهععتاواحععدةالج عع دا   زيعهعع اوام  تعع تاا
وامك لجععععباا  يععععداواا،إضعععع  تاإلىا عععع االج عععع خددامعععع      اتس ععععتامعععع زعيناوط  ععععينا،لج عععع داتر ععععزاا  سعععع  سا   زيعهعععع 

  تعع رياداع   ععتاا   زيععزاواا ب ععزاا  عع ااتظب  عع اوالخكععيالجصعع   ا ر عععتام عع  ا    زيععزاهعع تتاا  ت ريععتاوااتظ ثعع ااا  ا
ا د ام      .

واي  مع ها   زيعزام  تع تااتظؤس عتا ع  تاا،:اي  خددا ؤت اه سي  ا ينام      اوار ع طاا ب عزاتظ زعيناا  ط  ين
اب ز.ا د زااتظ بقاوا ي ق تاا  عب تاو  تاإلىااتظ  ه  اعياط يقار  طاا 

:ا  اا  س سا ينام      اوااتظشترهينادام ايخعصااتظ ع ما"رسع   "اا ع يا ع امعياإر ع جامع      اوامك لجباا  يد
هعع ا ععه امععياطعع اامعع      اواوايعبععأاا   عع دالج     عع ااا،تععع اايعع ز ادامك لجععباا  يععداعععياط يععقام عع ا،  يععدااتص ا عع 

اي  يزاق  تاميااتض  بااتص ريا ك امشترك.

قبعع او عع  ااتظ  تعع تاإ  هعع اتدعع ا  تظععدي ي تااتصه يععتاا ععوالج ود عع ا عع   .اوهعع تتامعع      الج عع داا ريععت:ا  هعع تتاا  ت
 ب ععزاتر ععزااتظ  تعع تاوا ي قعع تاا  عب ععتامعع اعععدااا"رسعع   "اوالجك فعع اا  ه  ععتامععياح عع ا عع اااتظ عع مابخععدم تامعع ا عععدا

اا ب زا  س.



موبيليس مؤسسة في التنافسية اليقظة تفعيل في التسويق بحوث دور  واقع تحليل و دراسة: الثالث الفصل  
 

 
87 

ي ععع دا ي ععع ااتظ ثععع اا  تععع ريا ع   عععتاا   زيعععزاوا ععع ااص  عععتااتظ ثععع اا  تععع ري:اإضععع  تاإلىاتدث ععع ااتظؤس عععتاواا عععترويماتعععع ا
ا     ياميار  ااتظؤس  تاا ص  ةاواا كبع ةااتضتع اح ع اي ع دااتظ ثع اا  تع ريا عع عااتظ  تع تاع عسااتظؤس ع تا

اواإ  ادا ف  تامعه ا عداذ  اي  الج ويد  ا  تظ  ت تادام  امؤس    .

ام زع ام      ا  اه    لي:

- ALGERICA 

- ANEP- MESSAGERIE 

- ASSILOU.COM 

- GTS.PHONE 

 ر يتا  زام زعتاع ساه م اا عتراباا ع ط :اواا شعك اا  ع لياي ضعمام ع   اا   زيعزاا60.000وا هث اميا
 .1 د ا"م      "

 

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

 

                                                           
1
 http://www.mobilis.dz/journal/jounal-n2.(03/04/2014) 

ATM موبيليس    

 بريد الجزائر
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 اتظصدر:اوث  قاخ  تا  ه  تام      ا"   اق تظت"

(: شبكة التوزيع لموبيليس2-3الشكل )  
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ا:ا ترويمخ م  :ا

وا  عع يتاداا،اسعععتاح ع اتخصععصا كعع ام ع ماط ي ععتاإ ععه ريتاخ  عتا عع  ععتاوالجع  عدامعع      اس  سعتالج وجا
مععيا جعع اا ععترويما هاواحععداص عع الجصعع اإلىاتر ععزاالأ ععخ صا   ضعع  تاإلىاذ عع ا ععإهاا شعع هتالج  عع صا عع صاهثعع ةا

م.اه  الج ع خدداععدةاطع  اداا عتروياا،   دةام     تا  ظف ابج ا  اوا ر دةازا دةا،تظ  ت   اه تظ  سب تاا  ي ض ت
ا ضععع  تاإلىارجععع  اا ب عععزاوااتظ ث عععيناا  تععع ريينا هععع الج ععع دا ععع  ترويماتظ  ت  ععع اعععع اوسععع   اتؼ  فعععتا كععع ا عععترةامعععياعا بععع

م  ت  عع ام عع ا ه ر عع اع ععساا  عع  اا  ط  ععتاوامععيا عع  اا فععتراتا واهعع اععع عا وام ح ععتامععيااتظ احعع اا ععوامعع تابهعع ا
اا  س   :

 .اتص ا د 
 دي اواا   ف ز.ا  س   ااتظ   تاوااتظ   عت:اا  ا 
 .ا   ح تاا  ه ريتاداا ي  اواداخ ااتظده 
 تد يعععع ا عععع امماوارشعععع ط تا خعععع  باه   يعععع ا عععع امما" عععع جاالأ يعععع  "امعععع      اا  اععععع اا  تشعععع ا"   ك و عععع ها

 ا   بي".
 .م      اا  اع اا  تش اوااتضص يا  ك ةاا   ب ت 
       صعع   هاا ععدولياالج ظعع  اوااتظشعع رهتادااتظععع رعاواا صعع   ر ت:اح عع الجشعع ركامعع   "SAFEX"هعع ااا

 والج ددام  ت   اوالج ددا داي اوامف جآت.م س ا
 ص عع اهشععف اا،وااتظك بععتاواا لجصعع  ا،ه عع الجشعع ركامعع      اهعع اععع داداا صعع   هاا ععدوليا  ععع داالآلي

هععع ها ععع ااا صععع   ها ععع اوسععع  تاا عععترويمااوا2011مععع      اععععياخعععدم ه ااتصديعععدةا"ر ععع دي"اداا يبععععتا
 اتطدمت.االأولياتع  

 واح  عع اع ععسالج ععدةاخععدم تار  عععتاواإععع داالأ ععخ صاواهعع   ام اهبععتاا  ك    ج عع تا رشععأتام قععع ا
ععياط ي عع الخكعياا طعع  اwww.Mobilis3G.dz     www.Mobilis.dz ع عساالأرتررع 

واهع   اا  ع يع ا   ت  ع اواتؼ  ع اا عع وعاواا،دا     بتا  صعت  تا واالأ عخ صيع ساه ام ا  اجد
 ع ر.اااتس

االمؤسسة التنافسي  محيطتحليل ا:المطلب الثاني

إذالج اجععع اصععدةاحصعع ه اا  عع ق تاا،هبعع ااع ععسامؤس ععتامعع      اهعع هاترف عع حاسعع  ااتععع لج اا   عع  ا ثعع ااا
 درهعع ااتظؤس ععتا وعع الج اجعع ار  رعع تاوتحععدي تاااا صعععب،ا معع دا عع ااا  ضععزااتض سعع او.ا تعع دادخعع  ااتظ ع معع اا ثعع ني

ا ك هاا  تدياالأق  اتع اا  ف  اع عسااتظ    عتاا شعديدةامعياخع  اإعع دةاا  ظع اداإسعتراد  ه اوا،جديدةاهث ةاو
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لج بعزاهع امع ا عدثاداا ب  عتااد   تالج ع داع عسام ع ي ةاو   اا .ا هث ا ع   تاد   تاجديدةاوإلجب ااس  س   او
 اا. ت حاداا    اواسترج  ام قزاا صدارة    هاا ا     تام  ةالج     تام    ةايك هاا  دا اتػ ر  اا      او

ا          اتظ     هااتظب   وها: وت

ع  ععع اسععع  ااتعععع لج اا   ععع  ا ععع تص ا  ادي  م ك عععتاهبععع ةار  تعععتااتظ    عععتاا شعععديدةا عععينامؤس عععتامععع      اوا
 ه اعدداميااتظشترهيناومياثماام  كااه ااتضصصاا   ق ت. م     ه ا ك با

 كام ع م هام     هاتظؤس تام      اداا    اويع  اهاميااه اا  واداا ع تظ ينا ا:ا  ع ي ا  تظ    ين  
 هم ا:اداتغ  ااتلجص تتا،او

  وراسك داتلجص تتااتص ا  ا:اا 

ا ععوالجيععع رتا  صعععبمارا عععدااع تظ ععع اداسععع  ااوا1998لجصععع تتااتظصععع يتاداوراسعععك دا   تماإرشعع  اتغ  ععععتا
ا1 بكتاداا ش  االأوسس.اإذا و اتد   ا وسزا،لجص تتا 

وراسعععك دا  لجصععع تتاع عععساا  خصعععتاا ث ر عععتامعععيااتعععع لج اا   ععع  ادا تحصععع  اتغ  ععععتاا2001داج ي  عععتاا  
ا737ذ ععع ام   ععع امب ععع اقعععدر ااوا،اتص ا ععع ،ا ععععدام    عععتا عععديدةامعععيا هععع اا شععع ه تاا ع تظ عععتااتظ خصصعععتاداا  يععع  

اري ق هععع ا تععع داا،اوdjezzyعععع هاععععياا   ععع  تاا  ت ريعععتاتماا ا2001رععع    اا07داام  ععع هادوترا م يكععع ،او
(اوتيععتاقبعع او يععتا وتا48لج ي ععتا)ا عع الجيعع ي ا ععبك ه ا  ك    ج عع اع   ععتاوارتشعع اج عع يا و  ي هعع اا سععترالج ت تاو

2003. 
 ا  ط  تاتلجص تتااتص ا  ا:ااا 

  ع كاإذاقعدرار تش تعع اه ا  هتاخ  تا   ااوا1999لجص تتا   ك ي اس تاتمالجأس  ا  هتاا  ط  تا  
ولجع ع ا.اهع اادو اشمع  اإ  ي  ع اوقعداع  ع ا ع  اا شع هتاكع ااهبع ااداا شع  االأوسعساو.ام  ع رادوترا10 أهث اميا

دي ععع  اا2  ععع  ادااتص ا ععع اداا عععواتحصععع  اع عععسارخصعععتااتعععع لج اا احعععدا  وعهععع او ا""ا  ط  عععتاتلجصععع تتااتص ا ععع 
 ق م ا ي حاع م ه ا"تؾ ت".ا2004 وتاا25دااوا،رم   هادوتا421 عدام  قصتا    تاا2003

معياا%ا34  اتحع زاع عسااوا،س تا15لجص تتاع سارخصتارش طا  تص ا  اتظدةاتحص  ا  هتاا  ط  تا  
لجعععع دا ب ععع ااتط ععع ماا%66 ععع ق اا   عععبتا يااوا،م  ععع هادوترا50ب210 ععععاار تشععع  امؤس عععتاتؾ عععتاا عععواقعععدرار تش تعععع ا

ا2اتظ تدا.
ا

ا
                                                           
1
 Welcome to Orascom telecom : About us (in) WWW .Orascom telecom .com  (2-4-2014)  

2
 ARPT, Rapport Annuel, 2004, P  123. 
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  تااتضصصاا   ق: 
ا  فع  اع عسا  هع الجعكع اا  تع حاوا،هع احصعتاسع ق ت ي عساه ام ع مع ادا ع ااتظ    عتاإلىااه  ع با

ح عع اتدثعع احصعتاهعع ام ع مع ار ععبتاعععدداا،يع  ععداحتع ااتضصععتاا  عع ق تاع عساعععددااتظشعترهيناوااتظ    عين
اصصاا   ق تا.ا   لياي ضمااتضاشك ا امشتره  امياا عدداا تر لياتظشتره ااتع لج اا     اداا    او

ا
ا
ا
ا
ا
ا
ا
ا

ا   يداوااتظ ا  تاا   ك تاواا  س ك تاتظصدر:الج  ي اس يتاا  بسا

ا      عع ا  ععدا ععد تادا هامؤس ععتامعع      ادالجععداركام عع   ا   ضععزاا،يظهعع امععياخعع  اا   ث عع اا ب عع ني
لج عددا ادالجيع رام ع   ا).اإذاإر  ارع  ار   تهعتضصصاا   ق تاا واقداض ع ه ادا دايتاع  ه اداا    إسترج  اا

-2012خعععع  اا فععععترةاا%17   ععععبتااخعععع  ازيعععع دةادارقعععع ا ع  تععععع ا%23,عععععاداحصعععع ه اا  عععع ق تا   ععععبتالج ععععدرا ععععععع
اداا  ع  اووا  الجد اع سااتصه دااتظع  ةااتظب و تاميا ج اإسعترج  امك ر هع اوام قعهع ا مع دااتظ    عيناا،(2013

 امععياخعع  اا ع  عع داع ععساجهعع زالج عع ي  اقعع ياوا ععع  الجشععك ا  عع اذ ععاواا  فعع  اع عع ه ا  ايعع الج    عع تاح تشععت.
صععع ثاا   ععع يقاا  ه ععع ةاالأس سععع تاتصعععع ا ععع  ااتظؤس عععتااتطدم عععتالج   ععع ا   ظعععتالج    ععع تالج ععع عد  ادااتضفععع  اع عععسا

 ه باحصتاس ق تاجديدة.احص ه اا   ق تا  او

ا:ا بدي تاتظ  ت تاا:ث ر  

و اأ  عع كامصعع درا ديععدامه ععتامععيا ععا،هااتظب  عع وهاع ععسامؤس ععترغعع اا  ععأث اا كبعع اا عع يالخ رسعع ااتظ    عع ا
م      ادخ  ادام    تامب  ع ةامعزااتظ عع م يناتؾعداعا .ا  ااتظ  ت تاا بدي تاوا،لج      ه اا  أث اع سامك ر ه او

ا.رترر الأام ع م  ااتع لج اا     او

  يناداا    ا     بتا عددااتظشترهينتدث  الج زيزاحصصااتظ ع م(:3-3 ك ارق )
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    1اتع لج اا ث: 

يكععع هااحعععدا عععدا  ااتعععع لج اا   ععع  . لجصععع  ا هععع ايع ععع اهاا    فعععتاا     ععع تا  هععع لج اا ث  ععع ا ععع اا رظععع االأ
 ععد االأ ععخ صاذويااتظ  ار عع تااوا،اتععع لج اا ث  عع ا ععدي امه عع اخ  ععتادااتظ عع طقاا     ععتاوذاتاا   ي ععتاالمحععدودة

 ه  ايف   اا كث وها ث   الج اجد  ادااتظ   ا وامك هاا ع  ا واع دم اي  م ها ك تظ تاط ي ت.ا.ااتظ خف ت

اابح كعع راه رعع اسعع  ااتععع لج اا ث  عع الجععع نيامععياا  ععأخ اإذالجععع نيامععياعععدداق  عع امععيااتظشععترهينودا عع اا 
غ ا ها ع ااالأخع الج اجعزا مع دام    عتااتعع لج اا   ع  اا ع يا.اومعد او  جام خفضام  ررتامزاا ي باا كب اع   

اا  يياا بدي ين.اتصدو اا   لياي ضمادي  مك تااتظ    تا يناو.ا ح زالجي رااس يع ادا ترةاوج  ة
ااااااااااااااااااااااا

ا

ا

ا

 اسععع  ااتعععع لج اا ث  ععع ادامععععد اا   ععع جاوععععددااتظشعععترهينامعععيااتصعععدو اا   ععع اا  عععع  اا ععع ياع  عععيظهععع ا
قععدرةااهعع احصععتامععيااتظشععترهين اسعع ت اذااع ععسااداحععينا ععهدااتععع لج اا   عع  او  جعع اسعع يع اوواا2012خ  ععتام عع ا

 ع عععساا ععع غ امعععيا دا اوجهععع دامؤس عععتاالجصععع تتااتص ا ععع ادام عععداهاا.%102.11ا كث  عععتااتع لجف عععتا  هععع لج اا   ععع  ا
 عع  امعياجهععتا م    عتااتعع لج اا  وا.اتعع لج اا ث  ع اإتا وعع اوجعدتارف عه اغعع اقع درةاع عسالج ب ععتاا ي عبامععياجهعت

اتح يناالأدا .ا   ادداا   ي تامياح اس  ا  ماا    ا م دااتظ    تا  ب  اا ي باو  خ  .
إتا هامؤس عتامع      امي  بععتاا،م قعع ااتظ   عع اإزا اا بعدي ااتعع لج اا ث  ع امك عتااتعع لج اا   ع  اورغع ادي  
هائاإاحع اوا سعع ر  اواا  عع اا دقعتاع عسام  تع   اوام ع م  ع اوا  ااا بعدي اوا،تح   الج     تا     بزااتظ    او
دوراا  عع ا  هعع لج اا ث  عع ااهايعيعع اد ععع ا قعع  اور ا أ فعع ماا  عع  ا معع دااتظ    ععتاالأج ب ععتامععيا ععايبععدوا ععدي الج معع .

)ا ععوالجع  ععداا" ADSLرتررعع اذاتاا  عع عتاا ف   ععتا"خدمععتاالأا"اوWLL خ  ععتامععزا هعع رااتععع لج اا  سعع ك ا"
ااااا ر ش رااواسع اا   د.اإاا   اهايشهداهاط ب اواع ساخساث   ا(او

 نترنت :الأ 
لىاغ يعتاإارتررع اولج ريخادخ تع اإلىارع دياالأا1993    اس تاارترر .ع   ااتص ا  الجأخ ااداك اس  االأ

ا     عععت"اوهععع هااه رععع اا  ععع  اتػ كععع ةامعععياقبععع ااتظ ع مععع اا ع ععع م ا"م هععع اصععع احععع  ااتظع  معععتاا ع   عععتاوا،1997

                                                           
1
 http://www.arpt.dz/ar/doc/obs/etude/2012/Observatoire_Fixe_2012 (05/04/2014). 

:لجيعع رااتععع لجف عتادااتص ا عع ا(1-3)ا ععتدو ارقعع ا  

 .3ص،2012ا  س ك ت، رش ةا ص  تا   يتاا  بسا   يداواتظ ا  تاا   ك تاو اتظصدر:
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ارتررععععع ا هثععععع اق مععععع اوزارةاا  يعععععداو   عععععتارشععععع اخعععععدم تاالأاو.اسععععع ع   اا شعععععبكتاتػتععععع زاا   ع  عععععدااتظ خصصعععععتإ
ا.2000رترر اقب الجب اا  ش يزااتصديدادااتظ ا  تا  ت ي اس  االأ

سعععع خداداا شععععبكتاذاتاا  عععع عتاا ف   ععععتاإرتررعععع اكعععع اامع عععع اار  تععععتا ععععهدتاسعععع  االأا،2003اوم عععع اسعععع ت
ADSL)امعععياقبععع ااتظ ع مععع ا" يبععع دا"ا)EEPAD))،ا ععع يااقعععترحااجععع اب""اثمامعععيااتظ ع مععع ا"الجصععع تتااتص ا  عععععاا

رتررععع ا كععع ا  ععع (ادا)ح سععع بام  ععع  ا  لأامشععع و ا" سععع لج "اضععع  تاإلىاإطععع     ا2005خدمعععتا ععع رياسععع تا
اG3 الىاذ  ادخ  ارخص ااتص ع اا ث  ع إإض  تاارترر رلجف  امعد او  جاالأإاد   اا  ي راتاس هم اا2005

معععيارععع  ااG3اا عععوالج ععع ما صععع حبه ا إق معععتاواإسععع    اا شعععبكتاا ع  م عععتا  لجصععع تتااتط  يعععتامعععيااتص ععع اا ث  ععع 
UMTSلج   اخدم تا      ياع اا تراباا  ط اباا  ف ذاا   يزا ي ي تااتض دباوا  يايع  اح ا. 

غععع ا رععع ا.ارععع ايظععع ام خف ععع ام  ررعععتا ععع  كث امعععيادو اا عععع ئ رتررععع اإتامععععد او ععع جاالأا رلجفععع  اداارغععع ا
   ع  ا  عداا والجع  ام     امه ع ا  هع لج اا رترر اوع االأاG3رلجف  اخ  تا  رف  حاا    ا م داخدمتا  م  ما

ا  سعع ك تام ععع م اا عع ماسعع يتاضععبساا  يععداواتظ ا عع تاا  عع ك تاوا2013تما عع ماا  عع  ا معع دا عع  ااتطدمععتادا
ااا1رترر .اس    اا شبك تاميار  اتح ي اع ا  لج ه  االأاوط   الج خ ص تا رش  او

    الزبائن 

  ياولجعععدد  ا هثعع ا ععأهث ادا عع ا   عع  ارغبعع تاا   ععا،لجع عع امعع      اا   عع هاتػعع رارشعع طه اوجعع   اوج د عع 
س ت  تاتع ا ي ي تا هث ام   عتا  تفع  اع عسااتضصعتاا  ع ق تاجع اا  تدياالأه ا   ؤس  تاا ا،ا ب  تااتظع   ة

اارف  حاا    .إولجأث اا    هااتص ا  ياع سام      اي داداي م ا عداي دام  اا،لج س عه او

راتاواسععععتا مععع داا   ععع  ياح ععع اخ  ععع او ععع ةادااتطعععدم تا  تظ    عععتاا شعععديدةا عععينااتظ عععع م ينا عيععع اخ ععع 
ر  تععتا عع   اوضععع امعع      اههععداار   عع اتععع ااتضفعع  ااو.اا   ععع اتااتظ خف ععتااتظ دمععتاذاتااتصعع دةاا ع   ععتاو

م   عع ةااخععدم تاإ داع ععتاوالج ععدةاععع وعاواوا،ه ععباو عع    ا  عع   ا ععبكتاذاتاجعع دةاع   ععتاواع ععسامشععتره ه ا
   ع دا      هع اه   اعكف امع      اع عساا اا.  ي ع   الج    سامزااتظ    اا كب ا  ياولج  ت با  غب تاا   

ه باوت   اس ا اه ر اا   اداا وامؤس ع تامعياخع  اا   ا ع امعهع اعع ا"م هع اخدمعتااتظشعترهينا"اا ع ياتمااو
إلىاج رععباذ عع ا.اب   ععك ويااتظشععترهيناط  ععتا يعع داالأسععارشعع  تتاوإا،س ف عع راتإ  عع داع ععساا2004إرشعع   ام عع ا

 هع ادومع ا.اجع به اتعع اإق  عه ابخعدم   اوالجع  ام      ا هامه  ه اا      تا  ااتضف  اع سامص لحامشتره ه او
مان أللكام ياوم بعاد ياوم خ  عتامعياخع  ا عع ر  ا"اوالجصع   تاتتح و اتد ي ارسع  تاق يعتاتعع امعياخع  ا رشعي ه ا

                                                           
ا.10ا:ص ،2012ج ي  تا1ا  بسا   يداواتظ ا  تاا   ك تاوا  س ك تارق اارش ةا ص  تا   يت 1
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  اتظصععع تتاا   ععع ها  ع ععع  اخعععدم   اولجك  ععع اع وضعععه ا   ععع ماهااتظؤس عععتالجع ععع اوسععع عأ"اا ععع يايععع ح ا عععنتحسااان
وضعععع ااوجعععدتاتطدمعععتاا   ععع  ياواهامععع      ا ريب عععع اق يععع اع عععساإ ععع امععع ايعيععع ااوا  ت  عععزاإمك ر عععتااتلجصععع  .
اخص ص اتح الجص  ه ا.

لجك فععتاه ععباا1/10ادععدراا  عع رةا هالجك فععتااتضفعع  اع ععساز عع هاواحععداداتغعع  ااتععع لج اا   عع  الجك عع او
الأمعع اا عع يا دره عع امعع      ا ب عع اس  سعع ه اع ععساه ععباو عع  امشععتره ه ا وتا  تفعع  اع عععساا عع اواديععد.جاز عع ه

ذ ع ا   عدةاعع وعا هثع الج    ع تاععياط يعقااوا،ق   صاز   ياجددا   س زاحص ه اا  ع ق تإثماا،م ه   اداا    
م ع عفتاالأر عدةاا عدةااتععداي ،لجالج س زالجشك  تاع وضه ،الج شع ساا كثع امعيااتض ع تاا ترق يعتا)تخفع ضاالأسعع ر،

ا عديععدامععيااتطععدم تاالمج ر ععتا.... يا وعع اسععع اا، ي قعع تالجعب ععتام   عععتا،ا  عب ععتاات كترور ععتاح ععباا  غبععتا...(،
لجفععع  ا مععع داام عع وم ه اإلىامف ععع حاتؾعع حاواتحعع  اقععع ةاضععع يه اواتط ععقام ايععع الج    عع تاق يعععتا  تععع   اع ععساز    هععع او

ا.اتظ    ت

راسعع تاا  عع   تاتظعع      ارعع  ا هامعع      اح  عع ار عع  ماج ععدةاداوقعع ازمعع اقصعع اإذااح ععبا عع  اا د
شعبكتا يع راا ع ياحع ا ا جدااوا  اامياخ  ام اجعتاواا  عدق قاداتؼ  ع ااتطعدم تااتظع وضعتا    ع ه كين،اوا

 ا  يتاواا دو  عتااا ب اواا رس  اوااتطدم تاواا  ك    ج  تااتضديثتاا  ياتد  تابه ام      ،اوام اقبتاا    ااتص
إلىاا2007واخ  ععتادراسععتالجي ر عع اداا  عع  .اواسعع   دا دراسععتام تععمالجيعع رامب ععع تامعع      امععياوقعع اسعع تا

ا.وام  رر ه امزام     ه ا2013غ يتام رسا

 

  ععععددامععععياخعععع  اا معععياخعععع  ا عععع اااتظ تععععمار عععع ي زاا  ت  عععع اواا  عععع  ا هامععع      ااسعععع ي ع اتح  ععععقا عععع اا
اب  ه ا ك باز   ياجدداواالمح  ظتاع ساا     يااتض   يناواتدث  ا   اا ستراد تاد:ا ستراد تاا واط
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 تطور حصص المتعاممين في السوق بالنسبة لعدد المشتركين

 عتماد على تقارير سلطة الببط للبريد و المواصلات السلكية و اللاسلكية.من إعداد الطلبة بالإ

(:الجي راحصصااتظ ع م ينادااتع لج اا     ادااتص ا  4-3 ك ارق ا)  
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 اتخف ضاتذيا ي قتاا  عب ت.اا
 ارص .اتدديدامدةاا ع عاإلىا ترةاط ي تا ه او
 .اوضزار  داإض دادا ي ق تاا  عب ت
 لجع قعد  اا، صاتعع ا واخصص ه اا  ي بتامزاتخص صاسع اخعاتوفيقط حام   ج تاجديدةاداا    اهععاا

واا  ه  عععتاا،(0661)اوزارةاا داخ  عععتاواوزارةاالمج  عععديياوا  خصععع صارقععع اخععع صاتعععع امعععزااوزارةاا عععد   او
ا......إخ.اا  ط  تا  ش   اا شب ب

 ادج.ا2500دجامزار  دا ولياا1000تخف ضاسع اا بي قتاإلىا
 ا%امياا تراباا  ط .ا96.7تح يناج دةااتطدم تامزالج ي تالجف  ا
 لجك    ج عع تاجديععدة:اإدخعع  اMobi+ - UMTS- G3وتيععتاععع اا19ا ععواع   هعع اع ععسام عع   اا

ا.ا  طياح االآه
 :دي  م ك تااتظ    ت 

لجشععهداسعع  ااتععع لج اا   عع  ادي  مك ععتاهبعع ةام عع ااترف عع حار  تععتااتظ    ععتاا شععديدةا ععينااتظ     ععيناا ث ثععتا
ؤس عععتاج ععع يا هادعععدا  ف عععه ام قعععع ام   ععع اا مععع داسععع ي ع امإا،2002اسععع تا ب تععع دادخ تعععع اإلىاا  ععع  ااتص ا  يعععت
  سع ي ع ااغع امشعبزا ف ا   اا فعترةاهع هاا ي عباع عسااتعع لج اا   ع  اهبع ااو.ااتظ    تااتظ در تامياقب ام      

غ    اج  ياا ف  تا   دةاع وعاتؽ ع ةاخ  عتاإطع  ا و ا ي قعتاإع د  اا،وتيت(اخ  اس تاواحدةا48لج ي تا)
ا. ا  د زام بقادااتص

سععععتراد  تا ع  ععععتاإلجبعععع ااسعععع رع امعععع      اإلىاإرشعععع  اإدارةاجديععععدةاوا،دا عععع الج عععع اا  ضععععع تااتصديععععدةااااا
ا2004 ك اا د تااتظ    عتالجشع دا عينااتظ عع م يناإلىاغ يعتا.اا    قزا هث اداا    استرج  ااتضصصاا   ق تاو 

 ع ااالأخع اوضعزاهع امعياج ع ياوامع      ا.ا عتهع ا  ع  ااتعع لج اا   ع  ا عدخ  ااتظ ع مع اتؾ ا وا هدتاد عع ا
وجعدااتظ عع م  هاا ث ثعتام    عتا  عدا  تفع  اع عساحصصعه اداا  ع  .ا كع اا دام    عتااس عداداوع سا  بتاا 

ا عع  ااتظ ايعع ااه ععباوت هعع .اهعع اقععدرامععياا   عع  ياو ق يععتاجععدااداا  عع  ا   ععدةاععع وعامثعع ةا هثعع ا ععأهث اتص ععبا
 اااا.لج ي تامعظ اا تراباا  ط ا ازي دةاعددامشتره ااتع لج اا     ا    ع م يناا ث ثتاو ترث اج   الج ا ه هاتع ا

 : تأثير المنافسة على سوق النقال في الجزائرالثالثالمطلب 

مععياخعع  ازي رالج عع ااتظ كعع رةاع ععسام عع   اا  ه  ععتالجأهععدر ا هااتظؤس ععتا)تػعع اا دراسععت(الج عع داع ععساإسععترالج ت تالج  عع  ا
مععياخعع  اصعع ثااتظ    ععتاا ععوالج عع داع ععساا،ي ععه اع  هعع امع  ععتاإح   جعع تااتظ عع ه  احعع ا،ي ععع تا  عع  اإلىاق

تحصععع   اع عععساا دراسعععتاا     عععتامعععياا  ه  عععتامثب   ععع ا ععع   ا هااوا.م  ررعععتاس  سععع ه اا   ععع ي  تامعععزارظ ا ععع اداا  ععع  
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الأخيعع  اا   عع ي  تاواتح عععيناا  ععداركا،اتظؤس ععتالج عع دا ععإج ا اصعع ثالج عع ي  تاع ععسام عع   اهععع اوه  ععتامع  ععدةاتععع 
ااواا     اا دا  ااتظ    ادا  ااتظ    تاا   يت.ااتطدم تااتظ دمت

ادراستاح  تام      اوه  تام      اق تظت

اا  ع ي ا    ه  ت:ا وت:

  بهع الأو ا  اوه  تالج  عتاتظؤس تام      اا  ط  تالج عزا  تيعتاق تظعتالج  ععتاإداريع اإلىااتظدي يعتااتصه يعتا ع   عتا  تع ا 
ا.12005م ةادار    ا

لج كعععع هاا  ه  عععععتامعععععيا   عععععتام ديعععععتالج  ثععععع اداا  ه  عععععتاوا حعععععدثاا  ته ععععع اتاا عععععواتح ععععع ياع  هععععع اوا حعععععدثا -
هفعع  اتاع    ععت.ايتر سععه امععدي اا  ه  ععتاا عع يايععدي ااتظك ععباالأمعع م اوااتط فعع اواوامععيااا،ا  ك    ج عع ت

يعع  اا ع عع اا،  ع مع امععزااتظؤس عع تاواتر عزار عع طاا ب عزاتظ ثع اا  تعع رياا ع يامه  عع اا ب ععزاا  ع امب  عع اواا
ي عداوتهاا فع ي يناا ع ع ا عد امعياا  ع عتاا ث م عتاا،  يعقاا فعترةاا صعب ح تاوا  يعقاا فعترةااتظ ع   تا،ميادوامين

ا ب ح اإلىاا ث م تام   ا.اا
واا سع    اإلىاا      ياي  م ها ع   تاا ب زاواخدم تامع ا ععداا ب عزه ا  يقاي ك هاميا ر زام  ش رييا -

إرشععع  تتاوا عععك وياا   ععع  ياوا معععينا ععع دو امه  ععع الج عععديداا فععع الج اواعععع هاإسععع  ب  اي ععع دا   ظععع  اوا
الج ج  اا     ياوايك هاه ا  يقاتح ارق  تامش ا.

ا م ااتظك بااتط ف ا   ك هامياح سباوام  ش راق ر نياواو  ف  ام   عتاا  تراه تاا   ام ددة. -
 . اداه اميامدي تاوادازر آاوا     اااتص رياإتؾ ز تع ا  عينالج  عيناتع -

اوااتع ك اا   ظ   اا   لياي ضمامه داواإلجص  ااتظ  فينا بع ه :

ا

ا

ا

ا

ا

ا

                                                           
 وث  قاخ  تا  ه  تام      باق تظت.  1
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 (:الهيكل التنظيمي لوكالة موبيليس "قالمة"5-3لشكل رقم)ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا(.03)ق ااتظصدر:ا رظ ااتظ تقارا

 ا:1اتطدم تااتظ دمتامياط ااا  ه  ت
ح عع الجع عع اا  ه  ععتا عع ار يععتاات   عع  الج  عع داا  ه  ععتا ع   ععتاا ب ععزااتظب  عع ا كعع ام  تعع تامؤس ععتامعع      ا -

 مزاا     ي.
لج عع داا  ه  ععتابخدمععتاا   عع هاعععياقعع باوا صععفتالجفصعع   تامععيالجع يفعع ا  تظ  تعع تاوا سععع ر  اوااتسعع    اإلىا -

  ااح   ج لج اوارغب لج اعياط يقاع   ااتظك لجباالأم م ت.ارش  تلج اوا ه
لج ععدةاخععدم تامعع ا عععداا ب ععز:اداإطعع راالمح  ظععتاا دا  ععتاع ععسارضعع اا   عع هالج ععدداا  ه  ععتاإلىاز    هعع اتغ  عععتا -

 ام ب تاا د زا واا  تراكاواا والج  ث ا    اي  :اSIMميااتطدم تا عداحص تع اع سا   تا
                                                           

ا.ا"ق تظت"مياخ  ااتظ    تامزاا   دامدي اوه  تام      اا 1

 مدير الىكالت

 أعمال متنازع عليها

واد زناتي حضىرنقطت  أعمال مشتركت  

 الممثل التجاري

1مستشار الزبائن  

 

2مستشار الزبائن  

 مشرف فريق الفترة الصباحيت مشرف فريق الفترة المسائيت

مستشار 
1 الزبائن  

تشار مس
2الزبائن  
        

أمين 

الصندوق

1 

مستشار 
3 الزبائن  

مستشار 
4 الزبائن  

عون 
 إستقبال

مستشار 
5 الزبائن  

مستشار 
1 ائنالزب  

تشار مس
 الزبائن
2 

        

مستشار 
  3الزبائن

مستشار 
 الزبائن

4 

عون 
 إستقبال

أمين 

1الصندوق  

مستشار 
 الزبائن

5 
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 لج   ا   تاSIMتاض  عه ا واإلج  ه امزاا ح ف  ا  ف اا  ق .داح  ا 
 إعععع دةالجشععع   ااتطعععسااتظ يععع  ا ععععداد عععزاا   ععع ها كععع ام ععع ت  لج ااتظترلجبعععتاععععيامك تظ لجععع اوا ععع اادا ععع  تا

 .واه   الج   االأرق دااتظف  تا     بتاتع  اا ص  تاا  تراك
 .اس تداثااتظع  م تاداح  تالج   اا ع  اها والجصت ماالأتش  ااتط ط ت 
 لج  عع ارقعع اا شعع  تادا عع  تاا  ععتراكارظعع اا    عع ي  تاا ععواي ععع عاتععع ااتظشععتركاوا عع ااع ععدم ايي ععبا

 ذ  اعيارغب  ااتط  ت.
 وا  اادا   تاا  تراك.ا،إلىا خ لج   اع عااتطس:اي  ي زاا    هالج   اع عاخي اميام  ما 
 :ا  داااا  ه  ت
الجكث  احت ااتظب ع تا ك ااتظ  ت ت. -
 لأهاا  ه  تا  ا  رةااتظؤس ت.إج   تاتظؤس تام      اإعي  ا  رةا -
 ه باث تاا     يااتض   يناوادع اا ث تا  ه امع  تاإح   ج تاا     يااتصدد. -
 ا ج  تاعياتر زاا    ؤتتاواا رش  تتاا وايي حه اا     ي. -
 ا  ع ي ا  تظ  ت تااتصديدةاوالج    ااتظع  متاه  ا  اداا  ق ااتظ  سب. -

اتح   ااتظ    تاوااتضصصاا   ق تا  ه  تام      ا"ق تظت".ا :ث ر 

لج  داا  ه  تا ت  عتامياا بتع ثامعياضع  ه اصع ثاحع  ااتظ    عتاداا  يع  .اواا عوامعياخ تعع الجعع ااا
ام قعه اداا    ام  ررتامزام     ه اميا ج الجداركاا ف صاواد باالأخي راواا  هديدات.

 :اتح   ااتظ    ت

واا ععواادااتضصعع  اع ععساحصععصاسعع ق تامععياخعع  الج ععدةاتغ  عععتامععياا ععع وع.    ععتادورا عع دالج عععبااتظا
واس   دا   دةادراسعتاتح    عتا  بتع ثاا عواق معتابهع اا  ه  عتاع عسام ع   اا،ميا أو الج ب تاإح   ج تااتظ  ه  

اوتيتاق تظت.ا   اا دراستالجؤهداوج داص ثا       تالج  دابه اا  ه  ت.اإق   ا

 ا  ع ي ا  تظ ع م ين:ا(:2-3)و اجد
ا

 أوريدوو موبيليس لازي المتعامل
اا  ط  تا  لجص تتاإلجص تتااتص ا  ا وراسك د الشركة الأم

ا2003دي   ا2002 وتاا2001 وتا تاريخ تقديم الرخصة
ا2010 وتاا26/11/2005ا2006ج رف  تاريخ فتح الوكالة بقالمة

 مام ع م  ااتع لج اا     ا  تص ا  اواا ش هتاالأد:اتصدو ا در  اي ض

 المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على المواقع الإلكترونية للمتعاملين الثلاث.
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    عع امعع      ارغعع اا،ر حعع الجععأخ اهعع امععيااتظ ععع م ينا وريععدوواواجعع زياعععياا  عع حتاا      عع تاداا  تيععتا
.اوا ع ااقعدادا ع ااالمجع  احعداث ه لجأخ اإع   د  ا ك ه ااه ر اا  ب قتاداإرف  حه اع سا  ااا    ااتعع دارغع ا

ا.واسع ه ا   ي دةا   ايع داإلىادراس ه اتع ااا    

 اتظ     ينا  ه لج اا     اداق تظت:ح  را(:ا3-3)جدو ارق ا

 المصدر: من أرشيف الوكالة.

 ع اإع  عدااتظ ع مع اجع زيا   ا، هااتظ ع م ا وريدووا  اح  را هثع اداا ب عزااتظب  ع ام  ررعتا     ع  ار ح ا
    ع ااتظ ع مع اا،ي فع دابهع اه سعترالج ت توضععه ااا،غ  باه  تاعياا ب زااتظب  ع ،ا)ا ب زاا   امب   (ع سار  طاا ب زا

اتظ  ت لج .ااا   زيزم      ا   ايه  اه   اا  س   ينادا

ام  ررتاا ب زاا   م ا ك ام ع م :ا(:4-3)جدو ا

 المصدر: من أرشيف الوكالة.

ا ع الجعأآ   ا،خدمعتا رسع  اتحظ  امياخع  اا ب  رع تادااتصعدو ا عع  ا هاوه  عتاج ع ياالأهثع امب عع امعياخع  
ا.ا  تراك(SIM )ا د زااتظ بقبااو  ف قتاداخدم م      اا وريدووام    ةاداخدمتا ي ق تاا  عب تا م 

 أوريدوو موبيليس لازي الحبور 
ا1ا1ا1 عدد الوكالات

ا2ا1ا0 عدد نقاط الحبور
ا80ا131ا250 عدد نقاط البيع المعتمدة

 أوريدوو موبيليس ازياااااااااال ةااااااااااالااااوكااال
ا80.000ا11.000ا20.000 أرسلي

ا20.000ا9.000ا5.000 بطاقة التعبئة
SIM ا20ا65ا25 الدفع المسبق
SIM ا2ا11ا2 الإشتراك

 أوريدوو وبيليسم لازي نقاط البيع 
ا45.000ا200.000ا78.000 أرسلي

ا0ا20.000ا1.000 بطاقة التعبئة
SIM ا15ا30ا8 الدفع المسبق

(:يبينام  ررتاا ب زاا   م ا ك ام ع م ا5-3جدو ارق اا)
 د ار  طاا ب ز:

 المصدر: بحوث من أرشيف الوكالة.
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 ياعععياط يععقار عع طاا ب ععزااتظع  ععدةا ععديه اا ععوالجع عع امععياا  عع ي  تاا  عع ااتظب  عع صعع  تاا ا لجفعع  امعع      اداار حعع 
ا كثعع اقععداي جععزااو وريععدوااخ عع      عع اا،ا يعع  اا فع  ععتامععياخعع  الج  يععبااتطدمععتا    عع هاواع وضععه اا  ععع يتااتظ  يععت

ح  ععتام     ععتا ععينار عع  ماا  ععببار عع ا عععددالج زيععزا ي قعع تاا  عب ععتاع ععسار عع طاا ب ععزااتظع  ععدةاتععع .اوايب ععساجعع زيادا
ا ااتظع  دة.اطر  اوا  ه  تا

اتدث  ا   نيالخث الجي راتامب ع تااتظ ع م يناداا    :(:6-3 ك ارق ا)اا

ا
اا

ر ح امياخ  اا   ث  اا ب  نيا ها   كام    تاق يعتا عينااتظ عع م يناا ث ثعت.ا  عياخع  اخعدموا رسع  اا
 داإلىااتظ ع معع ا وريعععدووارغعع ا ر عع اتحظ عع اسعع    ا هامب ععع تا عع اااتظ ع مععع ا ي قعع تاا  عب ععتارعع  ا هاالأ  عع  تالجعععوا

ا250لج جزاه ه ا   ه  تامزاغ  بالجع دا   ع طاا ع  ع دااتظع  عدةا ع .ا  عأآا ععد  ااتظ ع مع اجع زياا ع يايع  عداع عسا
درادامب ع لجعع اع ععساإرلجفعع  امب ع لجعع ام  ررععتا   ع  عع امعع      اا عع يائاي صععداائالج عع   ر يععتا  ععزامع  ععدةاواا ععوا

ا.م    اا  ه  تا     الجداركاذ  ا ف ر اهب اع سام    ار  طاا ب زااتظع  دةاع د 

    عع اداا  ظعع اإلىااتظ تععماا ثعع نياا عع يالخثعع اا ب ععزاا  عع م ا كعع ام ع معع اداخععدمواا ععد زااتظ ععبقاواا ععد زاا
وا عع اايععع داإلىارضعع اا،)جعع زياوا وريععدوو(اعر حعع ا ععدارةااتظ ع معع امعع      اداه  عع ااتطععدم ينام  ررععتا ععا،ا بعععدي

اا ع   اع سا   ااتطدم تاواع سااتظ  ةاا  ع يتاواا تروج تاا والج  هته ااتظؤس ت.

ا:اتضصصاا   ق ت

واا لجصعع تتاداوتيععتاق تظععتا خعع اا  عع  ااا   عع  اخععدم تااتععع لج اقي عع الجااتظؤس عع تااتظ     ععتادادخعع  ا
اتصعدو اادا ضعم ع امه ع ا تظشتره ااتع لج اا     ا د ااتظ ع م يناا ث ثت.م تما خ .اح  است اإرلجف ع ا    ا

ا:1ا   لي

ا
                                                           
1
 Mr. aimeur Mehdi, chef d agence mobilis Guelma, rapport  d’activité mobilis, Guelma, exercice 2012. 
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ا

ااد   اع عسام  لجع اا      ع تادا ع ااا  ع  ا يا هااتظ ع ه  ادارضع اا %5.4 دارةااتظ ع م ام      ا عععععععاا
اسعع   عع ا عع  اا   عع  مائالجععأآامععياا عععددادااوالجعع داع ععسااتطععدم تااتظ دمععتاوادرجععتاا  ععب  اا ععواي ععدمه ااتظ عع م.

ر  تعععتاا ع ععع اع عععساتح  ععع امب عععع تااتظؤس عععتاوامع  عععتاحصععع ه ا ععع اا ععع اا،م  ت  ععع ام شععع بهتاولجشعععبزارفععع ااتض جعععت
لجف عععداداتخيععع سا وجععع اا تره ععع ااتظخ  فعععتااو لج ضعععماتظ خععع ياا  ععع اراتاا  ضعععزاا      ععع اا ععع يالجع ععع ا  ععع اا،ا  ععع ق ت

 هاا،    يماا    ي  .اه   اترزاا ب  ر تاعيااتظ    يناي ع ماا ف  عتا   ؤس عتاع عداتخي يهع ا   شع طاا   ع ي  
ااا اداا ع ب رار  طاا   ةاةاا  ع ادا   ااتطيساح اي  ماتع ا هاتح قام ه االج      ا    .لجأخ

  تحليل النتائج وفق الفزضيات عرض والمبحث الثالث: 

 هااتعععععداامععععياا بتعععع ثاا   عععع ي  تا عععع اد  ععععزاوالج ععععت  اواتح  عععع اا ب  رعععع تاواا،ه عععع ار ي عععع اداا  عععع  ق
لأهاتؾع حااتظؤس عتاا،بهعداالجع   ااتظع  مع تااتظف عدةاتتخع ذاا  ع اراتاا   ع ي  تا حص    تاعيااتظشع ه اا   ع ي  تا

ح ععع ا هاا  فععع  اداا،والجف قهععع اا      ععع امععع لجبساوا شعععك امب  ععع اع عععساوضععع حاواتحديعععدااسعععترالج ت  ه اا   ععع ي  ت
يا)ط ي ععتاع  عع اع عساا ب حعع ا هايخ ع راإحععد اا يع  ااتط  ععتا ع  بت ثا االأدا اي ي عباإه  ع بام عع ةالج    ع ت.او

 ااااا وايب   ه ا  ييتا هالج    اداا    ي اا  ض حاواا ق   اه   ا مكياذ  .ا،اتظ حظتا واط ي تااتس  ص  (

 التطبيقية : منهجية الدراسةولالمطلب الأ

  كعع هاا    عع  ااوا،دا  عع اداتغعع  اا   ظععتاا      عع تجعع ااا  عع  قاتظؤس ععتامعع      الآإلىاج رععباا    عع  اا ا
 عع اتػعع رااا ع معع ع بعع را هاإاتظؤس ععتاع ععسااع عع  إر  قعع ا    عع  ايع  ععداع ععساا    ععتااتظدرهععتا ععد اارلجأي عع إ د ااوشمعع ا 

اتح  عقاا  تع حاواتظ ع همتادامعياثمااوا،وت ع اوا  ؤس عتهع ا  ا     ا  اخ قاق  تااها د   اوا،اتظؤس تا    اد
ق   ا دراستام دار تامك  تا دراسعتااتض  عتاع عسام ع   اا،         دابه ااا  اوا. م دااتظ    ينايتس   اراا اا  ف  او

 أوريدوو موبيليس لازي  المتعامل
عااااااااااااااااااادد المشاااااااااااااااااااتركين 

 2011سنة
ا20678ا44788ا40878

عااااااادد المشاااااااتركين سااااااانة 
2012 

ا31544ا51255ا49906

ا %8.9ا %5.4  %3 نسبة النمو
الحصااااااة السااااااوقية لكاااااال 

 متعامل
ا %25.79ا 37.81%  36.4%

(:ااتضصصاا   ق تا ك ام ع م .اا6-3جدو ارق ا)  

 اتظصدر:امياإعداداا ي بتامياخ  ااتظ    تامزامدي اا  ه  ت.
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سعع خداداالأسعع  باإيعع  االجع  ععدا عع  اا دراسععتاع ععسامعع هماا بتعع ااتظ ععدانياو.امؤس ععتامعع      ااتظشعع راإ  هعع اسعع    
اا د عا20امك رعتامعياح     عتااتظع ز اع عساع  عتاغع ااسع ب  هااتظععداوتح    ا  ب  ر تاالأو  تاا واترع اعياط يعقاا 

  ععع  هاد  عععزا   رععع تاذاتادرجعععتاع   عععتامعععيااوا،مؤس عععتامععع      اع ععع  معععيا  ععع اداالمج  عععزااتظعععدروسااتظ  ثععع ادا
  ععع  اا.19SPSSاا ج   ع عععتا  ا  ت معععتا حصععع ا رععع مما   اسعععيتااخ بععع راتظصعععداق تاتماإخ ععع  ااتسععع ب  هاإلىاا 

الجك يياتغ  زاا دراستاه    لي:

)م عععما ععع م (اواتدك ععع امعععياا20 ع ععع  اداخععع ااتظؤس عععتا  ععع اععععدد  اح ععع اتمالج زيعععزاا سععع   راتاع عععسااا
اإسترداداتر زاا س   رات.

 :أدوات لمع المعلوماتالمطلب الثاني: 

واتمالجصع   اا سع   رةاا،تماترزااتظع  م تاالأو  تامياخ  ااتظ    تاا شخص تامزامدي اوه  تاق تظعتا
دالجفع عع ا ع  اا بتع ثااواا عدوراا ع يالج عبع ا ثاا   ع يقصعالجبع اقصعداق ع سا،ا عواوجه   ع اإلىامع  ف اا  ه  عت

ارظ داا   ظتاا       ت.

 ح  الج    ا   اا س   رةاق  ين.ا:تػ   اا س   رةااتظ جهتا     فين (1
 ا    االأو :اي ع قا   ب  ر تا وااتظع  م تاالأو  عتاا عوالجعكع ااتطصع  صاا دلخ  ا  عتا  ع  عتامعيا

 ح  تاإج   ع ت.اخ ةامه  تاوا، اا    ف اتظ ها،م    ادراس ا،ج  ا،ع  
 ه  اي  :ا بت اوااتظ دمتااا  ض  تا    اا ث ني:اي ك هامياث ثاتػ ورالجعك ا 

ا بت ثاا    يقاو قاالأس   باا ع   تاواا ع   تااتضديثت.اتػ اا دراستامد اإلجب  ااتظؤس ت
ا ع  .اع سارظ داي ظتالج     تاإسترالج ت اواتػ اا دراستامد الج   ااتظؤس ت

ا.تػ اا دراستاص ثاا    يقادالجفع  ارظ داا   ظتاا       تادااتظؤس تام  همتمد ا

إسعع خدادام  عع سا  كعع تااتط  سعع ا   عع ساإدراهعع تااتظعع  فينابخصعع صامععد ا ع   ععتااتظع  مععتاا   عع ي  تااوا  ععداتم
ا3ا،يعع اععياععددااتظ ا  عتا2ا،ععددااتظ ا  عتا شعدةا1ا:ر ع طا5ا     تاواا صت تتادالجفع  اا   ظتاا       تاميا

ايع اعيااتظ ا  تا شدة.ا5ا،يع اعيااتظ ا  تا4ا،يع اعيااتض  د

 الأس   باا حص   تااتظ  خدمتاواحدوداا دراست: (2
 داا دراست:ااتظع  دةالأس   باا حص   تا (ا 
او.اSPSS19 إسعع خدادارظعع داااتس  صعع   تتماتح  عع اا ب  رعع تاا ععواترععع امععياخعع  اا سعع   رةا -

قعداتماا ع  عع داع ععساععددامععياالأسعع   باا حصع   تاداتح  عع اا ب  رعع تاا عواإح عع تاع  هعع اقعع ا  ا
اواتدث  االأس   باد:ا،ا س   رةاواذ  ا خ ب را  وعاا بت 
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اه ورب خا    ا   ر تاا ع   ينامياح  ااتطص  ص.  ف اامع م اا ثب ت -
ا  ااتطص  ص.ا  ك اراتاواا   بااتظ  يتا    ا   ر تاا ع   ينامياح -
 .ا تؿ ااااتظع  ريا،اتظ  سي تااتض    تا      اتام ضزاا دراست -
 حدوداا دراست:اا (اب

ع عععسااق صععع تإق تظعععت.اه ععع اوتيعععتاه  عععتامععع      اع عععسام ععع   اإق ععع  اواإق صععع تاا دراسعععتاع عععسااتظععع  فينادا
ظععع دا    ظععععتاوامعععد الجبعععع ارا،إخ بععع رامعععد ا ع   ععععتااتظع  معععتاا   ععع ي  تا بتعععع ثاا   ععع يقا)م  عععع ام ععع   (

اا       تا)م   الج  ز(.

  سب باإخ   رامك هاا دراست: (اج
 .اتظ اداميا   اا دراستا  ااتظؤس تااتطدم ت -
ا ب  تاا       تاداس  ااتع لج اا     اتد  زا  تظ    تاا   يتاوالج  ربااتضصصاا   ق تا -

 يتا  تظؤس ت.ا    ع م يناد زام      اإلىااتظ اقبتااتظ  ظ تاوااتظ    ةاا  ب  تاالمح 

 اواضخ متاع ا د .ااااتس ث  رحت ا د اإلىاه ااتع لج اا     ااه احت اس   -
 و  ام يمالج  ي  ام    اوام ت ر ا ينااتظ    ين.اا،س  اا     ايع االجي راواك ام     -

 اتطدم تامياخ  اس  ستااتطدمت.ا ح ياا  هتام      الج عسادا   ا   دةا -

ا"إسترالج ت تاا     ا    ع .ااتظؤث اا      اع ساا    ها   ش هتا لجع  االأسع را     بتا -

 عرض محاور الإستمارة. الث:ثالمطلب الاا

يععع  اإسععع ع اعاتؼ  ععع اا،واا ع ععع اع عععساإسعععترج عه اوالجف يععع اا ب  رععع تاع عععساا ع  عععتا ععععدالج زيعععزاا سععع   راتا
 دقعععتااspssإع  عععدر اع عععسارظععع داا،رةا ب  رععع تاواا   ععع  ماا عععوالج ضعععما  ععع اا ج  ععع تاع عععساتؼ  ععع ا سععع  تاا سععع   

ار   ته .

ا

ا

ا

ا

ا
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اوا  داتماتحديداإد  اا ج  تاو   اتظ اي  :

    
 

 
 

عدد المج تت
اااعدد ا ج   ت   

ااعععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععااا1 ا:اغ ام ا قا  دا.1.79ععععع

ا:اغ ام ا ق.2.59ععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععاااا1.8

ااعععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععاا2.60 ا:اتػ يد.3.39ععععععععععععععععععععععععععععععع

ا:ام ا ق.4.19ععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععاااا3.4

اعععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععا4.20 ا:ام ا قا شدة.5ععععععععععععععععععععععععععععععععععع

ااادراستامع م ا  ف ه ورب خ:

ا

ا

 ع اجعدام ب  عتاإحصع    اوااوا %86.4ص ع اي ع وياا،يبينامع م ا  ف اه ورب خامد اثبع تا داةاا دراسعتا
عععيااتظ عع  جبيناسعع ع دوهارفعع اا ج  ععتاإذاامعع اتمالج زيععزاا سعع   رةاع عع ه اتغععددااواا %86.4ر ععبتا عع اايععع ا ها

اع   ا أداةالج    ا   ثب ت.

 المح رااتط صا   ب  ر تاا شخص تاوااتظع  م تاا    ف ت. 
 اتطص  صاا دلخ  ا  تا ع  تاا دراست: ( أ

 .  لج زيزاع  تاا دراستاح باا ع: 
ا

 

ا

ا

ا

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

0,864 56 

 النسبة التكرار البيان
  %30ا06 سنة 19-31
ا %40ا08 سنة 31-40
ا %30ا06 سنة 41-60

ا %00ا00 سنة 60أكثر من 
ا %100ا20 المجموع

(:الج زيزاا ع  تاو قاا ع  7-3جدو ارق ا) (:الج زيزاا ع  تاو قاا ع  7-3 ك ارق ا)   

6 

8 

6 0 

 توزيع العينة وفق العمر

 سنة 19-31

 سنة 31-40

 سنة 41-60

 سنة 60أكثر من 

Spss    المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج  
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ا

ا

 

 :  الج زيزاع  تاا دراستاح بااتص

ا

ا

ا

ا

 

 

 

 اتظ    اا دراس لج زيزاع  تاا دراستاح با: 

ا

ا

ا

ا

ا    ع  %65   عبتر حع ا هااتظؤس عتالجع  عداع عساذويااتظعؤ  تاا ع   عتااتص عدةا هع الجع  عداع عسا  عتااتصع مع ينا
ا  ا هار بتا ق اميااتظ    ااتص مع امعدومت.راه  ا%35ر بتااتظه  ينا   بتا

 النسبة التكرار البيان
  %00ا00 إبتدائي
ا %00ا00 متوسط
ا %00ا00 ثانوي

ا %65ا13 لامعي
ا %35ا07 مهني 

ا %100ا20 المجموع

 النسبة التكرار البيان 
ا %65ا13 ذكر 

ا %35ا07 أنثى

  %100ا20 المجموع

 اتؼ  عع االأع عع را هاجعع االأع عع را عع ا  ععتا عع  تاوا ع ععسار ععبتاتخععصاا ف ععتاا ععواتحظ عع امععياخعع 
سعع تباتؽعع ايععع ا هااتظؤس ععتارغعع احداثععتارشععأ  باوالجع  ععداع ععساخ ا عع اواا40-31لجععتراوحا ع عع ر  ا ععيناسععيا

ا60-41واا31-19ع ععسامؤ   عع اا بشعع يت.الجععأآا عععداذ عع اا   ععبتا     عع ويا ععيناا ف ععتالجععتراوحا ع عع ر  ا ععينا
 س ت.اااا

(:الج زيزاا ع  تاو قااتص  8-3جدو ارق ا)  

    عع اا،مععيا  عع اداا ع  ععتا%65ر حعع ا هامعظعع اا ععع م ينادااتظؤس ععتا عع امععيا  ععتاا عع ه راواد عع ا   ععبتا
 .  %35ر بتاا ر ثا

(:الج زيزاا ع  تاو قااتص  8-3ا شك ارق اا)  

(:الج زيزاا ع   اح بااتظ    اا دراس 9-3جدو ارق ا) (:الج زيزاا ع  تاح بااتظ    اا  ع    9-3رق ا)ا ك    

0

5

10

15

 مهنً  جامعً ثانوي متوسط إبتدائً

 تىزيع عينت البحث حسب المستىي الدراسي

 النسبة التكرار

Spss    المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج  

Spss    المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج  
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 ااا:اتظ ه اا    ف اع  تاا دراستاح بالج زيز

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

 

 :الج زيزاع  تاا دراستاح باخ ةااتظه  ت

ا

 

ح ععبام  ع تالأ ع اداا ع  ععتامعياخعع  اا ج  ع تااتظ ضععتتادااتصعدو اواا   ث عع اا ب ع نياوا هار ععبتااتطع ةااتظه  ععتا 
ا. %50رااتط ةااتظه  تاإلىا   ينام ت ر  يناواه ام ه اتع ارف اس  اتااتط ةااتظه  تاوا  ك ا

ا

 

ا

 نسبةال التكرار البيان
ا %65ا13 موظف 

ا %35ا07 مسؤول فرعي
ا %100ا20 المجموع

ا  بتا اا  ك اراا ب  ه
  %50 10اس تا1-5
  %50 10ا تسا6-10
  %00 00اس تا11-15
  %00 00اس تا16-20

  %100 20االمج   

(:الج زيزاا ع  تاح بااتظ ه اا    ف 10-3 ك ارق ) (:الج زيزاا ع  تاح بااتظ ه اا    ف 10-3جدو ارق )   

ا والجع  داع ساا %65ح  اا الأو  احظ ادااتظ   باوا  ااتظ  ف ها   سساار ح ا هاا ف ت
 . %35والجأآا عد  اا ف تاا والج  ااتظ ؤو يناا ف ع يناوا   سساح  ااا،اتظ    اا  ع    ا هث 

(:الج زيزاا ع  تاح بااتط ةااتظه  ت11-3) جدو ارق    ت(:الج زيزاا ع  تاح بااتط ةااتظه 11-3)  ك ارق  

0 التكرار

5

10

 التكرار

 المتوسط

Spss    من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج  

Spss    المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج  
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 :لج زيزاع  تاا دراستاح بااتض  تاا ج   ع ت 

ا

ا

    ععع اا عععع اباقعععدرتار عععب ه اا،%65ي ع عععقا  تض  عععتاا ج   ع عععتا عععأه ار عععبتاه رععع ا    ععع وجينا ععععععا   ععع ا
ا.اا%35 ع

ااتظؤس تا بت ثاا    يقاو قاالأس   باا ع   تاواا ع   تااتضديثت.امع  تامد اإلجب  المح راالأو :ا 

ا(:امد اإلجب  ااتظؤس تا بت ثاا    يقاو قاالأس   باا ع   تاواا ع   تااتضديثت.13-3جدو ارق ا)

اتظ  سعععععاا  ؤا ارق ا
اط

اإد  اا ج  تاا تؿ اا

X6 ام ا قا1,005 3,8اتح  يااتظؤس تاع ساق  اخ صا      يق

X7 ام ا قا1,142 3,60اةااتظؤس تالجك يادا ع   تارظ مه اا    ي  ق ا

X8لج ص اا ب  تاالمح يتا  تظؤس تا   دي  م ك تا 
ا

ام ا قا شدةا0,47 4,30

X9ام ا قا0,998 3,45اا ش هتالج    اح    اع سارظ دامع  م تا ع  اوام ي ر.ا

X10اتععععععداااتض   ععععع ا   ؤس عععععتامعععععياورا ااسععععع خدامه ا  ظععععع داا
تاا   ععععع ي  ا ععععع ا داةاإسعععععترالج ت تا   عععععع ااع عععععسااتظع  مععععع 

ااتظ   اتاا ب  تااتط رج ت.

ام ا قا0,718 4,10

X11عععععداععععععددام ععععع   ا اداا   ععععع (اور عععععبتاا  ع  عععععدا)درجعععععتاا  أه 
 م لجفز.    ؤس تااتط رج تاا ب  ت
ا

اغ ام ا قا0,875 2,55

X12مععععياا بتعععع ثااتظع عععع داا   عععع دابهعععع ادامؤس عععع ك باا بتعععع ثاا
اا    ي  ت.

ام ا قا0,307 4,10

 نسبةال التكرار البيان
ا %65ا13 متزوج
ا %35ا07 أعزب

  %100ا20 المجموع
65% 

35% 

 توزيع العينة على أساس الحالة الإجتماعية

 متزوج

 أعزب

(:الج زيزاا ع  تاح بااتض  تااتج   ع ت12-3) جدو ارق  (:الج زيزاع  تاا دراستاع سا س سااتض  تاا ع    ت12-3)   ك ارق    

Spss   المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج  
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X13داةاتص زااتظع  م تاالأهث االجع  اص ثاا    يقا  
امصداق ت.

ام ا قا0,307 4.10

X14ام ا قا0,786ا3,75ا.    دا   بت ثاا    ي  ت لج بزاا ي  اا ع   تا ك اؤس ما

X15اق عععع اععععع دةااتصهععععتااتظ ععععؤو تاعععععياا بتعععع ثاا   عععع ي  تا ععععا 
اا    يق

3 ,6
ا5

ام ا قا1,182

X16 عععععع الجعععععع ا عععععع اا بتعععععع ثاا   عععععع ي  تا تاا   عععععع اا عععععع ياطب ععععععع 
 .اتخ ذاق اراتام ث قتاوس يعت

ا

ام ا قا0,615ا3,80

X17اصعععععع ثاا   عععععع يقالجيعععععع ي الأسععععععب باا ععععععواتحعععععع  ادوهامععععععياا
الجك   فه ااتصدام لجفعت.

ام ا قا0,670ا4,15

ا

اا   دساإلىاا  ؤا اا ث مي:اا  ؤا ميا

الأولىاواا ث ر عتاا ع هواإدع  اا ج   (4,3-3.8ا-3,6)اه ع اي ع تحص  اا ج   تاع سام  سي تاح ع   تاا 
ا، هعع اايععد اع ععسا هااتظؤس ععتاع ععسامع  ععتا أهم ععتاا   عع يقاداتغعع  االأع عع  ا، عع ام ا ععقاواالأخعع ةام ا ععقا شععدة

  تظؤس عععتا  عععبت اتغععع ةاع عععساإحعععداثالج ععع اتاج ريعععتاواإجععع ا اتاسععع يعتا   ك ععع امعععزاتػ يهععع اوامع  عععتاإدععع  ا
   ج عع ارشعع ط تااتظؤس ععتاع ععسا سعع ساه بعع ااتظفهعع داا   عع ي  اا عع يايهععداا س سعع ااا، عع ا  عع  اا عع يالج شععسا 

.اه عع ا وعع الجععع امععد اح  سعع تا    هعع اوامعع اتح  عع امععيالج  بعع تاواتحعع تتالجععد زا  تظؤس ععتاإلىاا   جعع اتؿعع اا   عع ه
واا،اتظ    عيناح  الخك ه اذ ع امعياإحع   ام قعزام   ع اداا  ع  اوا سعب  تاع عسا،ا  ت ينااتظ    ادا دا ه 

    عع ليا هعع الجععع اا ع قععتااتظ جعع دةا   هعع اوا ععينا    هعع اقصععداا سعع ف دةامععياا فعع صاا ععوالج  تهعع اوامععياثمامع  ععتا
اإد     ااتظ   ب  تاح الخكياا  أث ا  ه اواتحديدا ث ر  اا   ب ت.

اعش :ا   زمياا  ؤا اا   سزاإلىاا  ؤا اا 

واهعع ااا، يالخ عع ا   ععتا ع  تععع اواا  يعع راا  عع يزا   ؤس عع تااتظ    ععتدرجععتاا  ع ععداا ععلجععدركااتظؤس ععتاا  عع دا 
إذالجع لياإ    مع اهبع اا   ع  معتاهع صع اا،زي دةاحعدةااتظ    عتا د اإلىاضع ورةالجبع ااتظؤس عتا  ظع دامع  مع تا عع  

احعع او عع اا عع داداح عع ةااتظؤس ععتاوامعع ردااإسععترالج ت  اتععع .اوا ها عع ااا  ظعع دا عع ا ث  ععتاا ع صعع ااتض عع سالأيالج عع 
واإدع  اا ج  عتاا،(4,10; 3,45إذا ع اي ع سارعبضااتظؤس عت.اوا ع اامع الجؤهعد ااتظ  سعي تااتض ع   تا)ا،ه هاضع   

 هعع ايععع اعععياواإدعع  اا ج  ععتاغعع ام ا ععقاا(2.55)م ا ععق.ا معع اداا  ععؤا ااتضعع دياعشعع اح عع ااتظ  سععسااتض عع اا
ا ع   تاا  ظ دادالج ص  اح  ااتظع  مت.

Spss عتماد على نتائج المصدر: من إعداد الطلبة بالإ     
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عشعععع اواا ععععواتحصعععع  اع ععععساا عععع  زا ج  عععع تامععععياا  ععععؤا اا ثعععع نياعشعععع احعععع اا  ععععؤا اا ا معععع ا   عععع ايخععععص 
 هععع اايعععد اع عععسا هااتظؤس عععتالجع  عععداع عععساا،(اواإدععع  اا ج  عععتام ا عععق4,15-3,65م  سعععي تاح ععع   تاداالمجععع  ا)

حع ااااتػعدداتاإسع خدامه  ص ثاا    يقاوايف  امع  تااتظدي ييا    دراا ك دا مك ر ع تا ع  اا بتع ثاواهع
وا ع امع امكع ه امعياوضعزاوارسع ااتطيعساا،تدك ه ااتضص  اع سامع  م تا عت تتاوادق  عتاوا  ك فعتامع   عت

اواا    س تاواا سترالج ت  تاا    ي  تاا فع  ت.ا

م ععع ار ععع   ما هااتظؤس عععتالجع ععع اع عععساصععع ثاا   ععع يقامعععيا جععع اترعععزاواتح  ععع امع  مععع تاععععياا ب  عععتااتط رج عععتااو
ؤس عع تااتظ    ععت.اومعيا  عع ارصعع ام ه  ع اا      عع اواإسعترالج ت  تااتظاتظع  ععتا،ا      عع تواخ  ععتاا ب  عتاا   ؤس عت

اا واه ر اه  اي  ا:اولىاوإلىااثب تاا ف ض تاالأ

 ااااااااا".ااا"المؤسسة محل الدراسة تتبع البحوث التسويقية وفق الأساليب العلمية و العملية الحديثة:ا
  تاع سارظ داي ظتالج     تاإسترالج ت اوا ع  .مع  تامد الج   ااتظؤساالمح راا ث ني: 

اوا ع  .اإسترالج ت (:امد الج   ااتظؤس تاع سارظ داي ظتالج     تا14-3جدو ارق ا)

إدععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععععع  ااا تؿ ااااتظ  سسااا  ؤا اا  ق 
اا ج  ت

X18 ام ا قا شدةا0,489 4,35الج    اع سام    ااتظدي يتاخ  تا    ظتاا       ت

X19ام ا قا0,670ا4,15ا هاح  ام     ك لج اقب هاولج  ع  ا

X20ام ا قا0,923ا40, 3اتحديداالأ دااادق قا

X21ي  اإيص  ااتظع  متاإلىااتظك  ا  تص زا   ع   داع ساتر زاا
اوس   ااتلجص  .

ام ا قا0,966ا3,75

X22ام ا قا0,940ا3,40اع   تاترزااتظع  م تام  ظ تاوم    ةا

X23ام ا قا0,833ا3,80ااتظع تصتاالأو  تااتظع  م تاالمج عتاتخ زاإلىا

X24 ام ا قا شدة 0,444 4,25ا ديك اق عدةامع راا  خ ييااتظع  م ت

X25 ام ا ق 0,695 3,80اا  س  تاا واي  ابه ارش ااتظع  متام  سبت

X26 ام ا ق 0,670 3,85الجص ك ااتظع  متاداا  ق ااتظ  سب

X27ؤاتاح  الجي راا   ظتاا       تارظ دااس ع م تاوالج با
ااتظ    تاواا ب  تاا       ت

ام ا قا شدةا0,223ا4,05

X28ام ا قا0,940ا3,40اع   تاا   ظتام ظ تاوارتش تا

X29ام ا قا1,051ا3,50اا      ها  ت   ااتظع  م تا  اهف  اتاداخ  تا

X30اغ ام ا قا0,888ا2,5اي  اتحف  االأ  ادا    س ااتظع  متاواتظع  تا
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X31اغ ام ا قا0,899ا2,29ا   ااتص  زا د ا هم تااتظع  متاواتظع  تي  اتحا

X32اغ ام ا قا0,998ا2,55الج  امع تصتااتظع  م تا ي ي تاا ترلج باواا  ص   اواا  ت   ا

X33   اغ ام ا ق 0,910 2,45الج   تش هااتظع راامزاا  م

X34  ا قغ ام ا 0,925 2,59الجش ره هاداتحديداالأ دااادامؤس  ك

X35 ام ا ق 0,888 3.50اميا سب باعددالج  س ااتظع  متااتض اج ااتع ك  ت

ا

اواا عش يي:ا  سزعش اإلىاا  ؤا اا اث ميمياا  ؤا اا 

(اواإدعع  اا ج  ععتا عع ام ا ععقاوام ا ععقا3,40-4,35ع ععسام  سععي تاح عع   تاداالمجعع  ا)اتحصعع  اا عبعع رات 
قععدر  اا د  ع ععتاوااتعت م ععت.اواهعع اامك رععتااتظؤس ععتاوالجععدع  ا يا ها   ؤس ععتارظعع دا    ظععتا د عع الجع يعع اا، شععدة

ا  ععب  ا  يعع  اخيععسااتظ    ععيناقصععداا ب عع  اوااتضفعع  اع ععساحصعع ه اداا  عع  .ا  تظؤس ععتالجعع لياإ    معع اهبعع اا
واا ع يا د اإلىازيع دةااتضصعتاا  ع ق تاا،  اقبتام     ه اتظع  تالجي را  ارظ ااتظ ايشك  ر امياخي اع عسارشع طه 

لىاإوا عع اايععع داا،داا  عع  اخعع ةاا ععوا ععهدتا  هعع ااتظؤس ععتازيعع دةاداعععددااتظ    ععين   ؤس ععتاداا  عع  اتاالأ
د و يااااا" أنظااااار تقاااااارير سااااالطة البااااابط للبر ه ععععع الجعي  ععععع اا حصععععع    تا،اا  عععععدا ه اا دق  عععععتاوااتظخييعععععتام عععععب  
لىااتظك عع ا عع تص زاا إسعع ع   ا.اوامععيار عع طاقعع ةاي ظ هعع اإيصعع  ااتظع  مععتاإالمواصاالات الساالكية و اللاساالكية"

ه ع ا هااتظؤس عتالج ع دا  تظ اقبعتااا،تر زاوسع   اا لجصع  ااتضديثعتامعيا رتررع اوام اقعزاا   ا ع اا ج  ع ع ا....اإخ
اااااااااااا صفتام    ةاوام  ظ تاوامياط ااهف  اتاداخ  ت.ا

اواا ث ث ه:ا  ا زاا م امياا  ؤا اا ث ث هاإلىاا  ؤا 

واواإدععععععع  اا ج  عععععععتاغععععععع ام ا عععععععقاا،(2,29-2,59تاع عععععععسام  سعععععععي تاح ععععععع   تا)تحصععععععع  ا ععععععع  اا عبععععععع را
ي عععع ما   ع  مععععتاداخعععع ااتظؤس ععععتاا واعععععددالجبعععع دتعا، ععععدااالأ عععع اامعععع ايععععد اع ععععساعععععدداإ عععع اكاا ع معععع اداوضععععزا

هععععععع هار ععععععع اواإسععععععع    ااتظعععععععع رااوااتظهععععععع راتاإضععععععع  تاإلىاا،ععععععععدداخ عععععععقاور ععععععع ااتظع  عععععععتاداخععععععع ااتظؤس عععععععتاع ععععععع 
وا ععععع ااا،الج ت اي ععععع   اداخ عععععقاا    عععععتاواا عععععوالج يعععععدامعععععيا دا ااتظؤس عععععتاوام دودي هععععع حفظهععععع اتدثععععع امععععع رداإسعععععترا

حععععع ج اا  ععععع يتاه ععععع االجب  ععععع اا ج  عععععتاع عععععساا  عععععؤا ااتطععععع م اواا ث ثععععع هاا ععععع ياتحصععععع اع عععععسام  سعععععساايعععععع داإلى
 واإد  اا ج  تام ا ق.ا3,5ح  اا

 اا دراسعععععععتالج ععععععع عينا عععععععتتاا ف ضععععععع تا يا هااتظؤس عععععععتاتػعععععععإثبععععععع تار   ععععععع اإلىا  ععععععع  ااع عععععععسامععععععع اسعععععععبقا
  ظععععععع داي ظعععععععتالج    ععععععع تاإسعععععععترالج ت اوا عععععععع  المج بهعععععععتااتظ    عععععععتاا شعععععععديدةاواا  عععععععع اورا اتح  عععععععقام هععععععع الج    ععععععع ا

ام    اداا    اا  يالج شسا   .

Spss المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج      



موبيليس مؤسسة في التنافسية اليقظة تفعيل في التسويق بحوث دور  واقع تحليل و دراسة: الثالث الفصل  
 

 
110 

 المؤسساااااة محااااال الدراساااااة تتاااااوفر علاااااى  هاااااي و» ا ث ر عععععتا ف ضععععع تاارصععععع اتؽععععع اسعععععبقاإلىاإثبععععع تا عععععتت
 اا."نظام يقظة تنافسية إستراتيجي و فعال

 مع  تامد الجفع  اص ثاا    يقا  ظ داا   ظتاا       تادااتظؤس ت.االمح راا ث   : 

ا.ص ثاا    يقادالجفع  ارظ داا   ظتاا       تام  همتمد ا(:ا15-3جدو ارق ا)

اإد  اا ج  تاا تؿ ااااتظ  سساا  ؤا ارق ا
X36 اتظع  معععععتاا   ععععع ي  تا ععععع االأسععععع ساا ععععع يالجبعععععماع  ععععع ااتطيعععععتا

ا   ي  ت.ا 
ام ا قا0,223 4,05

X37 .ا شدةام ا قا0,695 4,20ااتظع  متاالمج عتادامؤس  ك ام ع  تا   ب  تاا    ي  ت
X38مععععيا ععععينااتظع  معععع تاالمج عععععتام ع  ععععتا عععع تظ يماا   عععع ي  امععععياا

ام  مباسع با.....إخ
ام ا قا شدةا0,502 4,40

X39وا   اا بت ثااتظؤداتالج  تع راحع  اق ع ساحتع اا ي عباا
اإد   لج ااتظ   ب  ت.

ا شدةام ا قا0,489 4,35

X40عععع دةامععع الجعي  ععع اا حصععع    تااتظ هععع اا      ععع اتظؤس ععع   اداا
اا    .

اام ا قا0,366 4,15

X41اغ ام ا قا0,975 2,44ا دي  ادا   امع  م تاعيااتظ    ينا   اداا    .اا
X42ا شدةام ا قا0,470 4,30ا   ه.ر  دادا   ا    عتاخدم لج  اوادراستادرجتاا  ض اا ا
X43ر  ب اا   داواا  ص  مامياا ع   ا ك اس وراوارد ع اع دةاا

اإلىاتحديدااتص ارباا   ب تادااتطدمت.
ام ا قا0,640 4.10

X44رشعععع ركادالج ععععدةاا    عععع  تاوار ععععدداإقتراحعععع تا  تععععدامععععياا
ااتظش ه اا والجع قاتد  ر اداا    االمح  ت.

ام ا قا0,888ا3,50

X45ر ععععدداخععععدم تادام  ععععع و اوام عععع  ي تاوالجي ععععع تاتر عععععزاا
ا    ااا     ي.

ا شدةام ا قا0,444ا4,25

X46م  ت لج  ام غ  عتامعياطع اااتظ ع ه  اا صعف   ااتط  عتاا عواا
اتد    اعيارظ ا  اداا    .

ام ا قا0,973ا4,00

X47ر عع داععع دةا دراسععتاا   ععع ةاا   جتععتاداا  عع  ااتظ عع هدااا
ا ثاا    يق.مياخ  اص

ام ا قا0,686ا4,05

X48 .ام ا ق 0,986 4,05امؤس  ك الج لياإ    م اهب اا    اتاوم    اا   زيز
X49 .ام ا ق 0,759 3,95امع     ا      الجد ع  اإلىاإر ه جاس  ستالج وج تامكثفت
X50 .ام ا قا شدة 0,497 4,50الج  عينامؤس  ك ابج  زا دواتاوا س   باا ترويم
X51 ام ا قا شدة 0,489 4,65ا امؤس  ك ارم اتؾ حك اواتد ه ه اداا    .إس
X52 .ام ا قا شدة 0,910 4,25اإمك ر  تامؤس ك اا ع م االأس س ا  ت حه ا
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X53 
 

لج تأااتظؤس تاإلىاتح   احص ه اداا    ام  ررتاصصتا
ااتظ    يناتظع  تاا  ضزاا       اا والجع  ا   .

ام ا قا شدة 0,716 4,25

X54 ا  ععع ااع ععساخيععسااتظ    ععيناي عع ماا ف  ععتا   ؤس ععتاحعع ا
اي  ماتع ا هاتح قام ه االج      ا    .

ام ا قا شدة 0,410 4,20

X55 إهامع  ععتاحتعع اا ي ععباداا  عع  الخكععيامععيامع  ععتام ععدارا
ا   ؤس ت. ا ف صاا    ي  ت

ام ا قا شدة 0,444 4,25

X56    ظه اا دا  اتد  ااتظؤس تام  ةاداا  ك فتاوذ  ا 
ا  ك    ااتظ    ين.

ام ا قا شدة 0,745 4,35

X57 حداا ع ام اا      تاالمحددةا    ارا لجع  اج دةااتظ  ما
اا ش ا  .

ام ا ق 1,099 3,95

X58 ي  الج ع ااتظ  ت تااتطدم تا   ؤس تامياخ  اا    دا
ا   بت ثاوا دراس تااتظ دار تاا    ي  تا.

ام ا ق 1,142 3,60

X59 اا     ادااتظ  مامياخ  اق  دااتظؤس تابج زااتظع  م تاي  
اا   وريتاامزاالأخ ا عينااتع ب راإمك ر    ااتظ ديت.

ام ا ق 0,447 4,10

X60 ميا يناالمح وراا      تا      اداط  اا ترويماا تره  اع سا
اا  س  تاا ع ر تاواا س اا  ت ريااتظ ش د.

ام ا قا شدة 0,470 4,30

X61 لج ععععع   ا عععععد ااتظؤس عععععتارظععععع داذهععععع ا       عععععت،اي ععععع دابج عععععزا
ولجصعع   اوتح  عع اا ب  رعع تايععع ودابهعع ا عع   اا  عع اراداا  قععع ا

او   شك ااتظ  سب

ام ا قا شدة 0,510 4,55

ا
امياا  ؤا اا   دساواا ث ث هاإلىاا  ؤا اا  احداواا   ين:

واإدعععععع  اا ج  ععععععتا عععععع ام ا ععععععقاواا،(3,5-4,5تحصعععععع  اا عبعععععع راتاع ععععععسام  سععععععي تاح عععععع   تاداالمجعععععع  ا)ااا
يعععععد ا ععععع ااع عععععسا هااتظؤس عععععتاع عععععساإطععععع  ادا ععععع اص جععععع تاوارغبععععع تا ععععع اااتظ ععععع ه  اوادوا عععععع اا،م ا عععععقاجعععععدا
خعععععععدم تااتظؤس ععععععع تا تاا عععععععوالجب  هععععععع ااتظؤس عععععععتا عععععععيناخعععععععدم   اوارعععععععواهععععععع ا ععععععع اامبععععععع اع عععععععسااتظ  راا،ا شععععععع ا  ت

   ععععع اي ع عععععقاوالج ععععع داع عععععساتحديعععععداطب ععععععتااتظ    عععععتااتظ    عععععتاتعععععع .اإذاا  تظؤس عععععتالج ععععع دا عععععإج ا اصععععع ثااتظ    عععععتاا ععععع
هعععععع   ادراسععععععتاحتعععععع اا  عععععع  اوا رقعععععع دااا، عععععع تظ يماا   عععععع ي  اواا تروجعععععع اواا سععععععترالج ت تاا   عععععع ي  تا       ععععععين

ا،وسعععععع   ه ااتظ   ععععععتا،جه ز عععععع اا ر عععععع ج ا،لجك    ج  هعععععع ااتظ عععععع ع  تا،حتعععععع اإسعععععع ث  را  ا، ع عععععع  ا عععععع  ااتظؤس عععععع ت
ماا   ظععععععتاا      عععععع تا ععععععد ه اع ععععععساإسعععععع خ اجاا   عععععع  ماواإسعععععع خدامه اداإتخعععععع ذا  ععععععياخعععععع  ا عععععع  ااتظع  معععععع تالجبعععععع

ا  عععععع اراتا  تظؤس ععععععت.ار  تععععععتاتععععععع اا ععععععإهااتظصععععععدراا  ح ععععععدا   ع  مععععععتاا   عععععع ي  تا     ععععععبتا    ظععععععتاا      عععععع تا ععععععع ا
اص ثاا    يقاوا ع    ه اميا ع   تا  ااا  ظ د.

Spss المصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على نتائج      
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ا عععععععوالج تصععععععع اع  هععععععع ااسعععععععب   ععععععع ااتظكار ععععععع خ صاتؽععععععع اسعععععععبقا ها هم عععععععتااتظع  معععععععتاداغ  عععععععباالأح ععععععع ه
ا    عععععع داا عععععع يالج ه عععععع اادرجععععععت وعععععع ا عععععع ااتظك ععععععباا عظعععععع  اا عععععع ياي عععععع اوضعععععزااتظؤس ععععععتاح ععععععباا يا،اتظؤس عععععت

وارظععععع داا   ظعععععتاا      ععععع تايع  عععععداا،تعععععع .اوا ععععع  ااتظع  معععععتالج ععععع ساع عععععسا سععععع سادقعععععتاا  سععععع  تااتظ ععععع ع  تادااتص عععععز
اا    ي  تااتظخييتاج دا.اا بت ثااتظع  متاا ص دقتاا     تاميام ي قاع سا

فاااااااي المؤسساااااااة محااااااال أن مااااااان أدوار بحاااااااوث التساااااااويق :اا ث  ثعععععععتاومعععععععيا  ععععععع ارصععععععع اإلىاإثبععععععع تاا ف ضععععععع ت
اليقظة التنافسية.اهو تفعيل نظام الدراسة 

 المطلب الرابع: نتائج الدراسة 

تا بهعلمجتؾدا ها   كاق  اخ صا    ت رةاواا    يقاا،    ظ اإلىااتع ك اا   ظ   اتظؤس تام      
ععياط يعقاصع ثاا  بتع اععيا سعب باحعدوثامثع ا ع  ااتظشع ه اذ ع اوا،اتظؤس عتااتظشك تاا والج اجع 

تظ اقب ه اوالج  داا  ت ه تاميا جع اإر هع زاا فع صاا.واتخص صام  فينا هف  ادام داهاا بت ا،ا    يق
 اع ععسام عع   امؤس ععتااتظ جعع دةاداا  عع  اواا  صععديا   هديععدات.اوا عععداا دراسععتاا ب عع يتاا ععواق  عع ابهعع

اااااااام      ااس خ ص  اتغ  عتامياا     ماواا والج تر    اه  اي  :ا

 :ا     ما

 اتص داح  اا ب  تااتط رج تااتط  تا   ؤس تا ضع ام    اعدداا  أهد.  ص اا  -
ا  وج دارظ دامع  م تالج  ي  ا ع  ادااتظؤس عتاسع عد  اع عسام اقبعتاواح اسعتااتظع  معتاوااتضفع -

  .ع  ه
ابإع  عع دااتظؤس ععتاع ععساصعع ثاا   عع يقاداحعع ااتظشعع ه اا ع   ععتاواا   بععؤا  تظ عع  ب ا صععفتام  ظ ععت -

 ه عععععبه امع  معععععتا عععععت تتاواسععععع   تالج ععععع عد  اداإتخععععع ذاا،م ععععع   ةاوا أسععععع  باتؼيعععععسام عععععب  
 ا   ارات.

تح  ع اا،ترزااتظع  م تا صفتام  ظ تاوام    ةاد  ع اع عساإلجبع  ام احع اا بتع اا  ع   تامعياترعز -
 والج ه باوارش اوااتخ ذاا   ار.

والج بععزاتح  عع اا صعع  عتاواا،وجعع دارظعع دا    ظععتاا      عع تادااتظؤس ععتاععع زامععيامك ر هعع اداا  عع   -
 تح   ااتظ    تاميا ج اإس خ اجاا     ماواإتخ ذاق اراس   .

  تاداإ   عع دااتظؤس ععتا  اقبععتااتظ    ععيناتععع اداا  عع  اععع زامععيام ه  عع اا      عع اوا عي  عع االأسععب -
 إر ه زاا ف صااتظ  حتاداا  ي  .

اتظؤس ععتاسععه اع   ععتاجعع دااتظع  معع تااتظ جعع دةادااتظؤس ععتاوا ععدااالأواا ععدق قاا  تديععدااتظ ععبقا -
 تحديدااتظع  م تاع سا س ساالأ دااااتظ ي ةام ب  .
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  معتاوار عزامعياق  عتااتظعا،إس ع   ااتظؤس تاتظ يماوا  امعياوسع   اا لجصع  ااتظ  سعبتا  شع ااتظع  معت -
 لج  يزارش   اداا  ق ااتظ  سباوا  شخصااتظ  سب.

وج داهف  اتاداخ  تاق   تاع ساتح   ااتظع  متاالمج عتاد   اع ساس يتاوااح ك را ع  ااتظع  معتاوا -
 تؾ ع ه .

إرسع  اق عع ةاإلجصعع  ا ععينااتظؤس ععتاواا   عع هاسع عد  اع ععساحعع ااتظشعع ه اواا صععع   تاحعع  ارغبعع تا -
  دةام يماخدم آام    اوا ف  تاهث ة.واق د  االىالجا،اتظ  ه  

 لج  دااتظؤس تا ك ام اي ع قا  تظ  ه  اوام ايؤث اع   اد   اع سا ر ا د ه االأتشس. -
س  سععتااتظؤس ععتاا تروج ععتااتظكثفععتا د اإلىالج سعع خاإسعع ااتظؤس ععتاا  تعع رياواع م هعع اا  ت ريععتاتؽعع ا -

 م ه .اا    ها د اإلىازي دةالج  ب
    اداا    اق د  اإلىالج بزاج د  اوا سع ر  اواس  س ه اا    ي  ت.إ    دااتظؤس تا     -

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

ا

 

ا
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 :     الثالث خلاصة الفصل

اااععع عااا بعععدا،مع     اوه  ععتاق تظعتؤس ععتامخعع  اا دراسعتااتظ دار ععتالجع   عع اع عساواقععزاصع ثاا   عع يقاداامعي
اااوااتظ  ث عععععتادااتسععععع ب  هاع  مععععع ت،اوم هت عععععتاا دراسعععععتامعععععياح ععععع االمجععععع  اواتؼ  ععععع االأدواتااتظ ععععع ع  تاتص عععععزااتظ

معععياخ تععععع اع عععساتغ  ععععتامععععياا   ععع  ماا عععوالجععععع ا غ بهععع اع عععساإج   ععععتااتظ ععع   ت،اتماتح  ععع اا ب  رععع تاا ععععواتحصععع   ا
وجععع دارظععع دا    ظعععتاا      ععع تاا عععوالج ععع  دااتظع  مععع تامعععياامعععيلجأهعععدر اهععع   ااوا،ا    سععع تااتظ  هتعععتامعععياقب هععع 

واهفعع  اتاع    ععتااتم رععاتهعع الج ظ   عع ا ت.امؤهععدييا ها عع  االأرظ ععتاتالج  ا ععقاإتامععزا  دراسعع تاا بتعع ثاا   عع ي 
 .دم تاتطلج دةا ح يا د ه ا

  ه  ع بامشعترهيناجعدداداا  ع  اا ع ااهع ار عماتؽكعياو لج يداتح  عقاا  هتاط  حت،ا  هتام      اإه
ف ضاسع اا بي قت،اإض  تار ع داإضع دادالج عساإلىا  اامياخ  ااتسترالج ت  تاا والجيب ه امياتخاوا،تاتص ا  ي

 ي قعع تاا  عب ععت،اإضعع  تاخععدم تاجديععدةا    عع ه  اوا عع  االأخعع ةا عع اا ععوالج ععزاا شعع هتا معع داا  اقععزامععياخعع  ا
هامعع      اتحعع و اج  ععدةاإدراكا عع ااإمععزاذ عع ا ععاوا،اتضديثععتاا ععوايع  عع هابهعع ا اتظ    ععيناالأق يعع  ،اوالجك    ج   عع

ا  تعع د  تلجصعع  اوالج عع دالجف ق عع تاجديععدةامععزا عع ه تاع تظ ععتاذاتاتشعععتاع تظ ععتادام ععداهاا إداواذ عع ا ععإ  اا.ا  ععأخ 
اه وعع سعع    اا فعع صااإع ععسااسععترالج ت  تاحديثععتاداتغعع  اا   عع يق،اواا عع ع   دإالجبعع د اا  ك    ج عع تاوامعهعع ،او

ا  تاداتغ  ااتلجص  اوااتظ    ت.اتطا مؤس تادو تاتع اام   زا 

زا ع اامشعتركاوتا ث ع اعشع ةام  ع ه عأهث امعياا"ج ع ي" هتام      ااتظ لجبتاا ث ر عتا ععدا ع هتا ت    اتح  ا 
الج عسا   دةاخدم تاجديدةاوم ي رةاواام   زاتاإض   تاو  ااميا ج اا  أث اع ساا     ياوه باوت ه .اا

  

 
ا
ا
ا
ا
ا
ا
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و فصل تطبيقي. فتعلق الفصل الأول ببحوث التسوويق  نظريان فصلان ،فصول ثلاثةضم العمل في مجمله 
ثم  او  ،التسوويقيةضوم  رراةوة للبيئوة تالوي   ،بدءا بالإطار المفاهيمي لنظوا  المعلواواا التسوويقية و البيئة التسويقية

وصوو   ،ارورا بأهداف و ابارئ هيا النظا  الي  يلبي جورة المعلواوة التسوويقية ،نظا  المعلوااا التسويقيةل ناتعريف
الووت ترت ووى الوو  الأةووة العلميووة  اهميووة و اهووداف هوويو البحوووث ،لدراةووة اةاةووياا البحوووث التسووويقية اوو  اف ووو 

الأنووووا   و اخووو ا ،تح م ووواابنيوووة الووو  اعووواي  طوووواا و تقنيووواا لخ اضووو اووو  اجووول راوووام ثوووراراا اوثوثوووة و ةوووريعة 
تحديود و  ،تعريف وا ،الأةاةية و مجا ا بحوث التسويق. ااا الفصل الثاني و المتضم  اةاةوياا نأوأة نظوا  اليقظوة

اليقظوووة لى تحليووول ارا ووول روصوووو   ،رلى اوثووو  خليوووة اليقظوووة في اظي ووول التنظيموووي ،ختيوووار نظوووا  اليقظوووة المسوووت دفر
المنافسووة  اوضو و طور  رنأواء نظوا  لليقظووة التنافسوية في المدةسوة هود   صوت ا السوووثية و يضوم  بقا  وا التنافسوية 

في السوووو . ف ووولال الفصووولا الأول و الثووواني تبوووا رور المعلواوووة الصوووارثة و السوووليمة الوووت تنفووورر  وووا  البوووا البحووووث 
لو  البحووث ابنواءا  و .كويل  في توجيوه السياةواا التسوويقية  ،لبلوو  اليقظوة التنافسوية رةتراتيجيالتسويقية كمورر 

 تيجية التسويقية الفعالة للظفر بميىة تنافسية تساادها ال  البقاء في السو .االتسويقية المقااة ترةم الإةتر 

 ،1121-1122السونواا  خولال ،و الي  تضوم  رراةوة  الوة وكالوة اووبيلية "ثالموة" ،ااا الفصل التطبيقي     

للتأكوود اوو  وضووعيت ا التسووي ية الاليووة، البحوووث التسووويقية   و ادةسووة اوووبيلية ك وول اوو  خوولال تقوود  رةووتبيان
بالمدةسوووة و ررجوووة رهتماا وووا بالبيئوووة اايطوووة و خاصوووة التنافسوووية ان وووا. فتحصووولنا الووو  نتوووا   ر ابيوووة اووو  ر ووو الية 

 .البحث

لوي  تنأوف فيوه، ابعد تأكدنا ا  ان المدةسة محل الدراةة "اوبيلية" تعمل ال  تحليل محيط وا التنافسوي 
ملووو  ب يوووة تحديووود اوثع وووا راخووول القطوووا  الوووي  تنتموووي رليوووه. و هووويا رليووول الووو  ررايت وووا بالدينااي يوووة التنافسوووية،  و

اأووووترن لسوووونة  01.223..51و كثافووووة تقووودر بووووو  %211222وصوووول رلى اعوووودل  خاصوووة و ان السووووو  ثوووود تأوووب  و
. لوويل  وجووى الوو  اوودير  التسووويق بالمدةسووة اوود  رهمووال ثوووة الىبووا   الوو  التفوواو ، رم ان تطووور اعيأووة 1125

الأفرار و كثرة المنتجاا المنافسوة بالسوو  و تقوارلأ الأةوعار جعل وم يطووروا او  اوارالام ا ةوت لاكية، و يتأودرون 
اصوووبحط اطوووالب م تنموووو بسوووراة ت اوووىي  الخووودااا، ةوووراة الأوووب ة،  في رختيوووارهم لل ووودااا الوووت تناةوووب م. كموووا

الخوودااا انانيووة، توووفر ديوو  الخوودااا الوو  اسووتوي الوكووا ا، تقريووى تقوود  الخوودااا....ر . . ظوويا  ووى ان 
تأخوووي هووويو العوااووول بعوووا الإاتبوووار لتفوووار  تحوووول الىبوووا   رلى الخووودااا المنافسوووة، و بالتوووا  فقووودان  صووو  ةووووثية 

 سبة للمدةسة.بالن

رن تركيى ادةسة اووبيلية الو  الإةوتراتيجية المبنيوة الو  اةوار السوعر كميوىة تنافسوية  و  كافيوة بول  وى 
ان تدام ا بوو "نواية الأب ة، و التحسيناا الضرورية في اى  ا التسوويقي لتلبيوة ر بواا الىبوا  ، كويل  تبني وا رلى 

 رلى ر باا دي  الفئاا في انتم .  رةتراتيجية العمق في اى  ا التسويقي للوصول
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 التوصياا: 

و توصوولنا نمواووة اوو  النتووا  ، و  اوووبيلية و بنوواءا الوو  اووا تقوود  اوو  الدراةووة الوو  اسووتوي ادةسووة
المتعلقة بدور المعلواة المتأتية ا  البحووث التسوويقية في تفعيول نظوا  اليقظوة التنافسوية  ن نوا او  وضو  

  مجمواة ا  التوصياا و هي كما يلي: 

تصوووال اووو  او رلى  وووب ة اووووبيلية و في الأوووب ة ا  في بعوووا الأ يوووان   نسوووتطي  الإ ا زر وووا  -
لتحووا  بالأووب ة ر  رما  اررهووا ل ووون الأووب ة اىرأووة، ا    يسووتطي  ا   وو   الإرا ظووهوويا ن

  د المتصلا.ا
تصال ا  المتعاالا الآخري ، ا   وى الو  المتصول او  الأوب اا الأخوري ت جواز ، صعوبة الإ -

 تصال بمراةله.تصال ادة اراا ليتم   ا  الإ  اعاورة الإاوريدوو
 اتلووب بأوو ل الحووول اوو  السووو  الخارجيووة المقداووة الووت الخوودااابيوو  اوود  اطابقووة الأةووعار  -

 .الموازية
الوووونق  الملحووووول الوووو  اسووووتوي الوكووووا ا التابعووووة ظووووا اوووو  بعووووا الخوووودااا المقداووووة في اى  ووووا  -

 التسويقي و ا ت ارها ال  استوي المديرياا.
موووة للىبوووا   تووأخر بعوووا الخوودااا و اووود  وفرلاووا الووو  اسووتوي الوكالوووة2  ووا يسوووبى الخسووارة الدا  -

 الجدر و بصفة رورية.
تأوووجي  تبوووارل المعلواوووة بوووا العووواالا في المدةسوووة و ر وووراك م في وضووو  الأهوووداف2 لووودف  اجلوووة  -

 الإنتماء و الو ء التنظيمي.

رن ا بت ار و الإبدا  و تحقيق التميى يعتبر ااالا اةاةيا و  يويا في المدةسة لتحقيق اكبر  -
 طلولأ.اا د     و تحقيق المبت   الم

رلىااية رجراء البحوث التسويقية للرف  ا  استوي الخداة، و اعرفة ةلون المست ل  لتلبية  -
  اجاته و ر باته و تحقيق التميى في تقد  الخدااا.

رن ا تصال مجال واة  و اتطور  ى ا هتما  به لأنه يمثل الأراة الأكثر تطورا و ة ولة في  -
 ا لي تروني. تقد  الخدااا للمست ل ا التسويق

رينااي ية النأاط تتطلى توفر ار  المعلوااا  ول السو  و ااال الجورة في مجال الخدااا  -
 ا م جدا بالنظر رلى المنافسة القوية.
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 قائمة استقصاء للموظفين                                    

 أبدء بتحية الإسلام : السلام عليكم و رحمة الله وبعد
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 لتعزيز الجانب النظري بالواقع التطبيقي نرجو منكم التعاون معنا لإنجاح الدراسة و الحصول على أدق النتائج الممكنة:
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 ( الرجاء وضع إشارة  )  في عمود الإجابة المناسبة: 

 الحديثة. وفق الأساليب العلمية و العملية المحور الأول: مدى إتباع مؤسستكم لبحوث التسويق 

 الجواب السؤال الرقم
موافق   

 جدا
غير  محايد موافق

 موافق
 غير موافق أبدا

 خاص بالتسويققسم للمؤسسة  10
 

     

قووووووة المؤسسوووووة ليمووووون في   ال وووووة   وووووا  ا  10
 التسويقي

     

 لتصوووووووووووووو  الب سوووووووووووووووة ا   ووووووووووووووة بالمؤسسوووووووووووووووة 
  بالدينامي ة

     

 ووووو   ي لجووووووء المؤسسوووووة للن وووووا  التسوووووويقي 13
 موق  ا التنا سي

     

  ظوووووووووووا  علووووووووووو  حال وًووووووووووا لتوووووووووووو  ر ال وووووووووووركة   14
  ومت ور   ال م لومات

     

 وراء مووووووووووووون لل ووووووووووووركة الحق قوووووووووووووي الهوووووووووووود  15
 أداة هوووووووو الم لوموووووووات لنظوووووووا  اسوووووووت دام ا
 متغووووووووووو ات علووووووووووو  للت ووووووووووور  اسووووووووووو ال   ة

  الخارج ة التسويق ة الب سة

     

وووووووود عوووووووود  مسوووووووتو  10  الت ق وووووووود )درجووووووووة التأك 
 الخارج وووووووووووووة الب سوووووووووووووة في التغووووووووووووو ( و سوووووووووووووبة

 مرلفع. للمؤسسة
 

     

موووووووووون الب ووووووووووو  الم توووووووووواد الق ووووووووووا   ووووووووووا في  10
 , الب و  التسويق ة.تيمؤسسم

     

أداة لجموووووووووووووع  ل تووووووووووووو   وووووووووووووو  التسوووووووووووووويق 10
 .الم لومات الأكثر مصداق ة

     

لق وووووا  للتبوووووع ال ووووور  ال لم وووووة تيم ؤسسوووووم 01
 .بالب و  التسويق ة

     



عوووووووووادة الج وووووووووة المسوووووووووؤولة عووووووووون الب وووووووووو   00
 و قسم التسويقالتسويق ة ه

     

لوووووول بوووووو  الب ووووووو  أ ب  ووووووة التغوووووو  الوووووو    00
اتخووووووووا  قوووووووورارات مو وقووووووووة هووووووووو التسووووووووويق ة 

 .وسري ة
 

     

 ل وووووووويرالأسوووووووباو الووووووو   وووووووول دو  مووووووون  03
 ليال ف ا الجد مرلف ة.  و  التسويق

     

 
 الرقم

 
 السؤال

 الجواب

موافق 
 جدا

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 أبدا
      التنا س ة عل  مستو  المديرية خل ة لل قظة  لتو ر 10

      لراقبو  ولست لمو  حول منا س يم 10

      في مؤسستيمل اركو  في  ديد الأهدا   13

       ديد الأهدا  دق ق    14

عتماد عل  لإبالجمع بايتم إيصال الم لومة إلى الميل   15
 جم ع وسائل الالصال.

     

      عمل ة جمع الم لومات منتظمة ومستمرة    10

      الم لومات المجم ة تخضع إلى الم الجة الأول ة  10

      لدييم قاعدة م ار  لت  ين الم لومات  08

      الوس لة ال  يتم  ا   ر الم لومة مناسبة  09

      الم لومة في الوقل المناسب لصليم 10

 .المحور الثاني: مدى توفر مؤسستكم على نظام يقظة تنافسية استراتيجي و فعال 

 



   الثالث: دور بحوث التسويق في تفعيل اليقظة التنافسيةالمحور: 

 الرقم
 

 الجواو السؤال
موافق 
 جدا

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 أبدا
الم لومة التسويق ة هي الأساس ال   لبنى عل    49

 الخ ة التسويق ة.
     

 الب سةب في مؤسستيم مت لقةالم لومة المجم ة  40
 .التسويق ة

     

من بين الم لومات المجم ة مت لقة بالم يج التسويقي  41
 من منتج, س ر, .....إلخ

     

أهم الب و  المؤدات لتم ور حول ق اس ح م  40
 ال لب و إتجاهال  المستقبل ة. 

     

      يتم  ف   الأ راد لتقاسم الم لومة والم ر ة 11

      يتم  س س الجم ع بمد  أهم ة الم لومة والم ر ة 12

      الأ رادليوين يتم  13

      يتم حماية ه ه الم لومات  14

 و لنبؤات حول است لاماتال قظة التنا س ة  ظا   15
 ل ور المنا سة و الب سة التنا س ة

     

      رسم ة عمل ة ال قظة منظمة و 16

 التصن   و لتم م الجة الم لومات ب ريقة ال ل ب و 17
 الت ل ل

     

      كفاءات داخل ة  هيالقائمو  بت ل ل الم لومات  18

      سباو عد  لقاسم الم لومة الحواج  اله يل ةأمن  19
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عادة ما ل   نا الإحصائ ات المرك  التنا سي 

 لمؤسستنا في السو .

     

      لدينا دائما م لومات عن المنا سين لنا في السو .  40
 قو  دائما بمتاب ة خدمالنا و دراسة درجة الرضا  40

 .ال بو 
     

 تقبل النقد و النصائح من ال م ل بيل سرور و  40
  السلب ة في الخدمة. د    عادة إلى  ديد الجوا ب 

     

إق احات   ارك في لقديم التوص ات و  قد   41
لل د من الم اكل ال  ل  ق تم   ا في السو  

 ا ل ة.

     

      الإهتما  بالتيلفة هي أساس تم   مؤسستنا. 94
م ال    لم ا عن منا س نا ليال ف من الم لومات  99

  لإ تاج ة و ال ويج ة .ا
     

و ل ل ات  في متناول و مستويات قد  خدمات  90
 جم ع أصنا  ال بائن. 

     

منت النا مرغوبة من  ر  المست لك  لصفاتها  91
 الخاصة ال  تم  ها عن  ظ اتها في السو .

     

 قو  عادة بدراسة التس  ة الناج ة في السو   90
 المست د  من خلال  و  التسويق.

     

مؤسستيم لولي إهتماما كب ا لقنوات ومنا    95
 التو يع. 

     

م ر تنا بالسو  لد  نا إلى إ ت اج س اسة لرويج ة  90
 ميثفة.

     

لست ين مؤسستيم بجم ع أدوات و أسال ب  90
 ال ويج.

     

إسم مؤسستيم رم  نجاحيم و تمرك كم في  90
 .السو 

     

      الأساسي لن اح ا .إميا  ات مؤسسيم ال امل  91
     السو  مقار ة  فيالمؤسسة إلى  ل ل حصت ا أ لل  04



 صة المنا سين لم ر ة الوضع التنا سي ال  ل مل 
.    

   عل  خ ط المنا سين يت ح الفرصةالت ر  00
للمؤسسة حتى يتسنى لها أ   قق مرك ا لنا س ا 

 أ ضل. 

     

يمين من السو  ح م ال لب في م ر ة إ   00
 .للمؤسسة التسويق ةمقدار الفرص م ر ة 

     

في التيلفة و لك لت قظ ا م  ة تملك المؤسسة  03
 .الدائم لتيال   المنا سين

     

لس  ر المؤسسة عل  الق اع من خلال اكتسا ا   04
 .م  ة و اء ال بائن لمنتوجاتها

     

الرئ س ة ا ددة حد ال وامل أل ت  جودة المنتج  05
 .للقرار ال رائي

     

يتم لس   المنت ات الخدم ة للمؤسسة من خلال  00
 .الق ا  بالب و  والدراسات الم دا  ة التسويق ة 

     

يتم التم   في المنتج من خلال ق ا  المؤسسة بجمع  27
الم لومات الضرورية  مع الأخ  ب ين الاعتبار 

 .إميا  اتها المادية

     

من بين ا اور الرئ س ة للتم   في  ر  ال ويج  27
سم الت ار  الإ ال ك   عل  الرسالة الإعلا  ة و

 .المن ود

     

 كي للمنا سة، يقو   المؤسسة  ظا لتو ر لد   28
بجمع ولصن   و ل ل الب ا ات ي ود  ا صناع 

 القرار في الوقل وبال يل المناسب

     

 

 صبركم و تعاونكم معنا. شكرا على 



 
 
 
 
 
 
 

  أسعار المكالمات الدولية من موبيليس و موبيلايت و موبيبوست

 

  ھاتف النقال  ھاتف الثابت  الدول

  دج 30  دج 18  أوروبا

  دج 32  دج 32  إفریقیا، الدول العربیة

  دج 24  دج 24  المتحدة الأمریكیة، كنداالولایات 

  دج 54  دج 54  البلدان الأخرى

  دج 140  ھاتف الثریا

 

 بطاقات التعبئة 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  

إرسال و   رصيد إجمالي  قيمة التعبئة

  استقبال

  الحفاظ  استقبال

  يوم 120  يومين 2  أيام 5  دج 200  دج 200

  يوم 120  يوم 25  يوم 20  دج 500  دج 500

  يوم 120  يوم 70  يوم 30  دج 1000  دج 1000

  يوم 120  يوم 70  يوم 45  دج 2000  دج 2000

 )03ملحق رقم (



  أسعار إرسال المكالمات خارج التراب الوطني ( خدمة الرومينغ )
  

  
  
  
  
  
  
  
 

  

  

 

الو.م.أ /    إفريقيا  أوروبا    الزبون متواجد في

  كندا

  أسيا وباقي العالم  أمريكا جنوبية

  يريد الاتصال بـ:

  دج 90  دج 120  دج 90  دج 90  دج 65  الجزائر

  دج 93  دج 97  دج 62  دج 75  دج 68  أوروبا في الثابت

  دج 105  دج 109  دج 74  دج 87  دج 80  أوروبا في النقال

  دج 125  دج 129  دج 94  دج 107  دج 100  إفريقيا

  دج 125  دج 129  دج 94  دج 107  دج 100  الو.م.أ / كندا

  دج 155  دج 159  دج 124  دج 137  دج 130  أمريكا الجنوبية

  دج 129  دج 159  دج 94  دج 107  دج 100  أسيا و باقي دول العالم
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Effectifs 
 
 

Statistiques 

 
 الجنس العمر

المستوى 

 الدراسي

المركز 

 الوظیفي

الخبرة 

 المھنیة

الحالة 

 الاجتماعیة

N Valide 20 20 20 20 20 20 

Manquant

e 

0 0 0 0 0 0 

 
Tableau de fréquences 
 

 العمر

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide سنة31ـ19من  6 30.0 30.0 30.0 

سنة40ـ31من  8 40.0 40.0 70.0 

سنة60ـ41من   6 30.0 30.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 
 

 الجنس

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 65.0 65.0 65.0 13 ذكر 

 100.0 35.0 35.0 7 انثى

Total 20 100.0 100.0  

 

الدراسي المستوى   

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35.0 35.0 35.0 7 ثانوي 

 100.0 65.0 65.0 13 جامعي

Total 20 100.0 100.0  

 
 المركز الوظیفي

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 65.0 65.0 65.0 13 موظف 

 100.0 35.0 35.0 7 مسؤول فرعي



 المركز الوظیفي

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 65.0 65.0 65.0 13 موظف 

 100.0 35.0 35.0 7 مسؤول فرعي

Total 20 100.0 100.0  

 

 الخبرة المھنیة

 

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide سنوات5ـ 1من  10 50.0 50.0 50.0 

من 

سنوات10ـ6  

10 50.0 50.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 الحالة الاجتماعیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 65.0 65.0 65.0 13 متزوج 

 100.0 35.0 35.0 7 اعزب

Total 20 100.0 100.0  

 
Tableau de fréquences 
 

 للمؤسسة قسم خاص بالتسویق

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  غیرموافق

 ابدا

1 5.0 5.0 5.0 

 15.0 10.0 10.0 2 غیر موافق

 85.0 70.0 70.0 14 موافق

 100.0 15.0 15.0 3 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 قوة المؤسسة تكمن في فعالیة نشاطھا التسویقي

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 80.0 50.0 50.0 10 موافق

 100.0 20.0 20.0 4 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  



 

 تتصف البیئة المحیطة بالمؤسسة بالدینامكیة

 

 

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 70.0 70.0 70.0 14 موافق 

موافق 

 جدا

6 30.0 30.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 الشركة تتوفر حالیا على نظام معلومات فعال ومتطور

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 95.0 65.0 65.0 13 موافق

 100.0 5.0 5.0 1 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 الھدف الحقیقي للشركة من وراء استخدامھا لمظام المعلومات ھو اداة استراتجیة للتعرف على

 متغیرات البیئة التسویقیة الخارجیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 10.0 5.0 5.0 1 محاید

 75.0 65.0 65.0 13 موافق

 100.0 25.0 25.0 5 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 مستوى عدم التاكد في البیئة الخارجیة للمؤسسة مرتفع

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 60.0 60.0 60.0 12 غیر موافق 

 75.0 15.0 15.0 3 محاید

 100.0 25.0 25.0 5 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 



 من البحوث المعتاد القیام بھا في مؤسستكم،البحوث التسویقیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 90.0 90.0 90.0 18 موافق 

موافق 

 جدا

2 10.0 10.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 تعتبر بحوث التسویق لداة لجمع المعلومات الاكثر مصداقیة.

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15.0 15.0 15.0 3 غیر موافق 

 75.0 60.0 60.0 12 موافق

جدا موافق  5 25.0 25.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 مؤسستكم تتبع الطرق العلمیة للقیام بالبحوث التسویقیة,

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15.0 15.0 15.0 3 غیر موافق 

 95.0 80.0 80.0 16 موافق

 100.0 5.0 5.0 1 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 عادة الجھة المسؤولة عن البحوث التسویقیة ھو قسم التسویق

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 75.0 45.0 45.0 9 موافق

 100.0 25.0 25.0 5 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 طبیعة التغیر الذي اتت بھ البحوث ھواتخاذ قرارات موثوقة وسریعة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 10.0 10.0 10.0 2 غیر موافق 

 100.0 90.0 90.0 18 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 
 
 



التسویق تكالیفھا الجد مرتفعة.من الاسباب التي تحول دون تطویر بحوث   

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 75.0 70.0 70.0 14 موافق

 100.0 25.0 25.0 5 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 
Tableau de fréquences 
 

خلیة للیقظة التنافسیةتتوفر على مستوى المدیریة   

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 65.0 65.0 65.0 13 موافق 

موافق 

 جدا

7 35.0 35.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 تراقبون وتستعلمون حول منافسیكم 

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 75.0 70.0 70.0 14 موافق

 100.0 25.0 25.0 5 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 تشاركون في تحدید الاھداف في مؤسستكم

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 50.0 50.0 50.0 10 غیر موافق 

 100.0 50.0 50.0 10 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 

 تحدید الاھداف دقیق

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 40.0 10.0 10.0 2 محاید

 100.0 60.0 60.0 12 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 



 یتم ایصال المعلومة الى المكلف بالحمع بالاعتماد على جمیع وسائي الاتصال

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 60.0 60.0 60.0 12 غیر موافق 

 65.0 5.0 5.0 1 محاید

 100.0 35.0 35.0 7 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 

 عملیة جمع المعلومات منتظمة ومستمرة 

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 100.0 70.0 70.0 14 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 

 المعلومات المجمعة تخضع الى المعالجة الاولیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15.0 15.0 15.0 3 غیر موافق 

 90.0 75.0 75.0 15 موافق

 100.0 10.0 10.0 2 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 
 

 تصلكم المعلومة في الوقت المناسب

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 20.0 15.0 15.0 3 محاید

 90.0 70.0 70.0 14 موافق

 100.0 10.0 10.0 2 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 
 

 یتم تحفیز الافراد لتقاسم المعلومة والمعرفة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  موافقغیر  15 75.0 75.0 75.0 

 100.0 25.0 25.0 5 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 



 یتم تحسیس الجمیع بمدى اھمیة المعلومة والمعرفة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 45.0 45.0 45.0 9 غیر موافق 

 90.0 45.0 45.0 9 موافق

 100.0 10.0 10.0 2 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 القائمون بالتحلیل المعلومات ھي كفاءات داخلیة 

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 90.0 60.0 60.0 12 موافق

 100.0 10.0 10.0 2 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 من اسباب عدم تقاسم المعلومة الحواجز الھیكلیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 25.0 25.0 25.0 5 غیر موافق 

 100.0 75.0 75.0 15 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 
Tableau de fréquences 
 

الاساس الذي تبنى علیھ الخطة التسویقیةالتسویقیة عي  المعلومة  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 95.0 95.0 95.0 19 موافق 

موافق 

 جدا

1 5.0 5.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 
 
 

 المعلومة المجمعة في مؤسستكم متعلقة بالبیئة التسویقیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 70.0 65.0 65.0 13 موافق

 100.0 30.0 30.0 6 موافق جدا



 المعلومة المجمعة في مؤسستكم متعلقة بالبیئة التسویقیة

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 70.0 65.0 65.0 13 موافق

 100.0 30.0 30.0 6 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 لدینا دائما معلومات عن المنافسین لنا في السوق

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 50.0 50.0 50.0 10 غیر موافق 

 100.0 50.0 50.0 10 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 

 نقوم دائما بمتابعة خدماتنا ودراسة درجة الرضا الزبون

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 70.0 70.0 70.0 14 موافق 

موافق 

 جدا

6 30.0 30.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

ي الخدمة نتقبل النقد والنصائح من العمیل بكل سرورو ندفعھ عادة الى تحدید الجوانب السلبیة ف  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 80.0 75.0 75.0 15 موافق

 100.0 20.0 20.0 4 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

سوق المحلیةنشارك في تقدیم التوصیات ونقدم اقتراحات للحد من المشاكل التي تعیق تمیزنافي ال  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 25.0 25.0 25.0 5 غیر موافق 

 100.0 75.0 75.0 15 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 

 
 



ت وتطلعات جمیع اصناف الزبائن ا نقدم خدمات في متناول ومستوی  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 75.0 75.0 75.0 15 موافق 

موافق 

 جدا

5 25.0 25.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

وق في الس منتجاتنا مرغوبة من طرف المستھلك لصفاتھا الخاصة التي تمیزھا عن نظیراتھا  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15.0 15.0 15.0 3 غیر موافق 

 70.0 55.0 55.0 11 موافق

 100.0 30.0 30.0 6 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

وم عادة بدراسة التسعیرة الناجحة في السوق المستھدف من خلال بحوث التسویققن  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 10.0 5.0 5.0 1 محاید

 80.0 70.0 70.0 14 موافق

 100.0 20.0 20.0 4 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

 معرفتنا بالسوق تدفعنا الى انتھاج سیاسة ترویجیة مكثفة  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 10.0 10.0 10.0 2 غیر موافق 

 85.0 75.0 75.0 15 موافق

 100.0 15.0 15.0 3 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

م في تستعین مؤسستكم بجمیع ادوات واسالیب الترویج اسم مؤسستكم رمز نجاحكم وتمركزك

 السوق

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 45.0 45.0 45.0 9 غیر موافق 

 100.0 55.0 55.0 11 موافق

Total 20 100.0 100.0  

 



رمز تجاحكم وتمركزكم في السوق.اسم مؤسستكم   

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35.0 35.0 35.0 7 موافق 

موافق 

 جدا

13 65.0 65.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 امكانیات مؤسستكم ھي العامل الاساسي لنجاحھا

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 10.0 10.0 10.0 2 غیر موافق 

 55.0 45.0 45.0 9 موافق

 100.0 45.0 45.0 9 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

لتنافسي الى تحلیل حصتھا في السوق مقارنة بحصة المنافسین لمعرفة الوضع ا تلجا المؤسسة

 التي تعمل فیھ

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 غیر موافق 

 65.0 60.0 60.0 12 موافق

 100.0 35.0 35.0 7 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

ا تنافسیا التعرف على خطط المنافسین یتیح الفرصة للمؤسسة حتى یتسنى لھا ان تحقق مركز

 افضل.

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 80.0 80.0 80.0 16 موافق 

موافق 

 جدا

4 20.0 20.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

ر الشرائياجودة المنتج احد العوامل الرئیسیة المحددة للقر تعتبر  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20.0 20.0 20.0 4 غیر موافق 

 65.0 45.0 45.0 9 موافق

 100.0 35.0 35.0 7 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  



 

لتسویقیةیتم تسعیر المنتوجات الخدمیة للمؤسسة من خلال القیام بالبحوث والدراسات المیدانیة ا  

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30.0 30.0 30.0 6 غیر موافق 

 80.0 50.0 50.0 10 موافق

 100.0 20.0 20.0 4 موافق جدا

Total 20 100.0 100.0  

 

الاعتبار  یتم التمیز في المنتج من خلال قیام المؤسسة بجمع المعلومات الضروریة مع الاخذ بعین

المادیةامكانیاتھا   

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 1 محاید 

 85.0 80.0 80.0 16 موافق

موافق 

 جدا

3 15.0 15.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

سم التجاري للتمیز في طرق الترویج التركیز على الرسالة الاعلانیة والا من بین المحاورالرئیسیة

 المنشود.

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 70.0 70.0 70.0 14 موافق 

موافق 

 جدا

6 30.0 30.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

بھا صناع  كي للمنافسة،یقوم بجمع وتصنیف وتحلیل البیانات یزود\المؤسسة نظام  تتوفرلدى

 القرار في الوقت وبالشكل المناسب

 
Effectifs 

Pourcentag

e 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 45.0 45.0 45.0 9 موافق 

موافق 

 جدا

11 55.0 55.0 100.0 

Total 20 100.0 100.0  

 

 

 

 
 



Descriptives 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 1.00525 3.8000 20 للمؤسسة قسم خاص بالتسویق

 1.14248 3.6000 20 قوة المؤسسة تكمن في فعالیة نشاطھا التسویقي

 99816. 4.3000 20 تتصف البیئة المحیطة بالمؤسسة بالدینامكیة

نظام معلومات فعال ومتطورالشركة تتوفر حالیا على   20 3.4500 .99868 

ت ظام المعلومانالھدف الحقیقي للشركة من وراء استخدامھا ل

ویقیة للتعرف على متغیرات البیئة التس  إستراتجیةھو اداة 

 الخارجیة

20 4.1000 .71818 

عفي البیئة الخارجیة للمؤسسة مرتف التأكدمستوى عدم   20 2.5500 .87509 

سویقیةالت مؤسستكم البحوثالبحوث المعتاد القیام بھا في  من  20 4.1000 .30779 

داقیة.داة لجمع المعلومات الاكثر مصأتعتبر بحوث التسویق   20 4.1000 .30751 

ویقیة,مؤسستكم تتبع الطرق العلمیة للقیام بالبحوث التس  20 3.7500 .78640 

ویقھو قسم التس عادة الجھة المسؤولة عن البحوث التسویقیة  20 3.6500 1.18210 

وقة قرارات موث واتخاذطبیعة التغیر الذي اتت بھ البحوث 

 وسریعة

20 3.8000 .61559 

الیفھا من الاسباب التي تحول دون تطویر بحوث التسویق تك

 الجد مرتفعة.

20 4.1500 .67082 

N valide (listais) 20   

 
 

Statistiques descriptives 

 
N 

Moyenn

e Ecart type 

یقظة تتوفر على مستوى المدیریة خلیة لل

 التنافسیة

20 4.3500 .48936 

 67082. 4.1500 20  تراقبون وتستعلمون حول منافسیكم

تكمتشاركون في تحدید الاھداف في مؤسس  20 2.5900 0.92598 

 92338. 3.4000 20 تحدید الاھداف دقیق

ع مجبال یتم ایصال المعلومة الى المكلف

الاتصال لبالاعتماد على جمیع وسائ  

20 3.7500 .96655 

 94032. 3.4000 20 عملیة جمع المعلومات منتظمة ومستمرة 

المعلومات المجمعة تخضع الى المعالجة 

 الاولیة

20 3.8000 .83351 

 91047. 2.4500 20 تتقاسمون المعارف مع الزملاء 

 44426. 4.2500 20 لدیكم قاعة معارف لتخزین المعلومات

ناسبةالوسیلة التي یتم بھا نشر المعلومة م  20 3.8000 .69585 



 67082. 3.8500 20 تصلكم المعلومة في الوقت المناسب

المعرفةیتم تحفیز الافراد لتقاسم المعلومة و  20 2.5000 .88852 

ومة یتم تحسیس الجمیع بمدى اھمیة المعل

 والمعرفة

20 2.2900 .89966 

نبؤات الیقظة التنافسیة نظام استعلامات وت

یةحول تطور المنافسة والبیئة التنافس  

20 4.0500 .22361 

 94032. 3.4000 20 عملیة الیقظة منظمة ورسمیة 

ب تتم معالجة المعلومات بطریقة الترتی

 والتصنیف والتحلیل

20 2.5500 .99868 

ءات القائمون بالتحلیل المعلومات ھي كفا

 داخلیة 

20 3.5000 1.05131 

من اسباب عدم تقاسم المعلومة الحواجز 

 الھیكلیة

20 3.5000 .88852 

N valide (listais) 20   

 
 

Statistiques descriptives 

 
N 

Moyenn

e 

Ecart 

type 

الخطة  الذي تبنى علیھ الأساسالتسویقیة عي  المعلومة

 التسویقیة

20 4.0500 .22361 

لتسویقیةفي مؤسستكم متعلقة بالبیئة االمعلومة المجمعة   20 4.2000 .69585 

ویقي من بین المعلومات المجمعة متعلقة بالمزیج التس

 من منتج،سعر ...الخ 

20 4.4000 .50262 

 اھم البحوث المؤدات تتمحور حول قیاس حجم الطلب

 واتجاھاتھ المستقبلیة

20 4.3500 .48936 

ؤسستنا المركز التنافسي لمتعطینا الاحصائیات  عادة ما

 في السوق

20 4.1500 .36635 

 97598. 2.4400 20 لدینا دائما معلومات عن المنافسین لنا في السوق

بوننقوم دائما بمتابعة خدماتنا ودراسة درجة الرضا الز  20 4.3000 .47016 

دفعھ و ن نتقبل النقد والنصائح من العمیل بكل سرور

 عادة الى تحدید الجوانب السلبیة في الخدمة 

20 4.1000 .64072 

حد من نشارك في تقدیم التوصیات ونقدم اقتراحات لل

في السوق المحلیة المشاكل التي تعیق تمیزنا  

20 3.5000 .88852 

ع ت وتطلعات جمیا نقدم خدمات في متناول ومستوی

 اصناف الزبائن 

20 4.2500 .44426 

اصة منتجاتنا مرغوبة من طرف المستھلك لصفاتھا الخ

في السوق  التي تمیزھا عن نظیراتھا  

20 4.0000 .97333 

وم عادة بدراسة التسعیرة الناجحة في السوق قن

 المستھدف من خلال بحوث التسویق

20 4.0500 .68633 

وزیعمؤسستكم تولي اھتماما كبیرا لقنوات ومنافذ الت  20 4.0500 .98730 

یجیة مكثفة معرفتنا بالسوق تدفعنا الى انتھاج سیاسة ترو

  

20 3.9500 .75915 



 48936. 4.6500 20 اسم مؤسستكم رمز تجاحكم وتمركزكم في السوق.

 91047. 4.2500 20 امكانیات مؤسستكم ھي العامل الاساسي لنجاحھا

رنة الى تحلیل حصتھا في السوق مقا تلجا المؤسسة

ي تعمل فیھلمعرفة الوضع التنافسي التبحصة المنافسین   

20 4.2500 .71635 

مؤسسة التعرف على خطط المنافسین یتیح الفرصة لل

.حتى یتسنى لھا ان تحقق مركزا تنافسیا افضل  

20 4.2000 .41039 

ان معرفة حجم الطلب في السوق یمكن من معرفة 

 مقدار الفرص التسویقیة للمؤسسة.

20 4.2500 .44426 

لدائم المؤسسة میزة في التكلفة وذلك لتیقظھا اتملك 

 لتكالیف المنافسین

20 4.3500 .74516 

یزة تسیطر المؤسسة على القطاع من خلال اكتسابھا م

ء الزبائن لمنتوجاتھا اوف  

20 4.1500 .36635 

ر اة للقرجودة المنتج احد العوامل الرئیسیة المحدد تعتبر

 الشرائي

20 3.9500 1.0990

4 

القیام  تسعیر المنتوجات الخدمیة للمؤسسة من خلالیتم 

 بالبحوث والدراسات المیدانیة التسویقیة

20 3.6000 1.1424

8 

جمع یتم التمیز في المنتج من خلال قیام المؤسسة ب

نیاتھا المعلومات الضروریة مع الاخذ بعین الاعتبار امكا

 المادیة

20 4.1000 .44721 

ویج للتمیز في طرق الترالرئیسیة  من بین المحاور

التركیز على الرسالة الاعلانیة والاسم التجاري 

 المنشود.

20 4.3000 .47016 

جمع كي للمنافسة،یقوم ب\لدى المؤسسة نظام  تتوفر

رار في وتصنیف وتحلیل البیانات یزود بھا صناع الق

 الوقت وبالشكل المناسب

20 4.5500 .51042 

N valide (listais) 20   

 
 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

0,864 56 
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 شرح الكلمات الخاصة:
 

 Clip.هو إظهار رقم المتصل في شاشة الهاتف النقال : 
 Clip+هو إظهار رقم المتصل في الهاتف إذا كان خارج نطاق التغطية، أو مقفل و هذا بعد اتصاله بالشبكة :. 
 Clir.هو مقدرة على إخفاء الرقم للاتصال : 
 SMS حرف بالعربية. 01حرف بالأجنبية و 061: هي عبارة عن رسالة قصيرة لا تتجاوز 
 MMS.هي رسالة المصورة تحتوي على صورة، أو نغمة أو شكل متحرك: 
 EMS.هي الرسالة المحسنة تحتوي على صورة صغيرة، أو رنة متواجدة في الهاتف النقال : 
 NET.هي عملية اتصال هاتف النقال مع شبكة الانترنيت : 
 WAP.هو البرنامج المساعد في الاتصال مع شبكة الانترنيت : 
 GPRS.هو النظام المساعد في الاتصال مع شبكة الانترنيت : 
 GSMهي نظام الشبكة العالمة للهاتف النقال :. 
 UMTS.هو نظام قوي للاتصال عبر الأقمار الصناعية : 
 EDGEام أقوى من في تحويل المعلومات من و إلى الهاتف النقال.: نظ 
 E-mail.هي رسالة اليكترونية صغيرة عبر الهاتف النقال : 
 PCMCIA.هي بطاقة تساعد في الاتصال بشبكة الانترنيت بواسطة الشريحة : 
 DATA.هي مجموعة من المعلومات المحولة بواسطة احد أنظمة التحويل و الإرسال : 
 FAX معلومات تنتقل من هاتف إلى آخر.: هي 
 ROAMING.هي خدمة التجوال خارج الوطن الأصل : 
 3G.هي نظام متقد من الاتصال بالصوت و الصورة من طرف المتصلين : 
 Mutating Services Centre MSC.مركز تحويل الخدمات : 
 Base Services Control BSC.محطة مراقبة الخدمات : 
 Base Telecommunication Services BTS.محطة خدمة المكالمات :  
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 ملخص الدراسة:

إن كثرر و ت قد رررغ ات فيرررئا  لم سسةررل اتيقيرررل ات يررر ع سل  أررر م قأررر ت مضس ررر   كثرر   ررر     ت رررم   ررر   
ت لا قرسم  ور    ،ت هذا    خلال الإه م م  كث  سنظ م اتدض  ر   ات ير ع   ،قأدسل نظ م اتس ظل ات ن فيسل تغع  

ات يرر ع و ت هررذا  رر  عأرر ت مضرر   يقيرر قن  ايغ سررل ااراة عررل الإقرر م ا عل ت لغعررغ  دض  رر   ورر   ات يرر ع   رر  
ت  سط ذتك سنظ م اتس ظل ات ن فيسل يمك  اتيقيل    إ ر لال  ،قي طسع ات أ ضم سإق م ا   ع قط  ا  سسةل الأمم ل

   كر قن في      لم اتي قو

 فتاحية:الكلمات الم

 اتس ظل ات ن فيسلو –اترسةل ات ي ع سل )اتي ق(  –و   ات ي ع   -نظ م اتدض     ات ي ع سل 

Résumé:  

La multitude et la complexité des variables dans l’environnement d'entreprise marketing  

exigent plus en plus d'activer le système de vigilance concurrentiel, et cela par l’intérêt de 

système d'information marketing et les recherches marketing en particulier. Et cela impose sur 

la continuité de nos services algériennes et de renouvellement les informations de recherche 

marketing afin qu'ils puissent adapter régulièrement  à l'évolution de l'environnement de 

l'entreprise, et  les relier avec le  système de vigilance concurrentiel permet à l’entreprise 

d'occuper une position concurrentielle forte sur le marché. 

Mots clés :  

Système des informations marketing ; les recherches marketing ; l’environnement marketing 

(le marché) ; vigilance compétitive. 

Abstract 

The multitude and the complexity of the variables in the company marketing environment 

require moreover the activation the competing vigilance system, and that by the interest of 

information system marketing and particularly the marketing research. And that imposes on 

the continuity of our Algerian services and renew the research marketing information, so they 

can adapt regularly with the evolution of the company environment, and to connect them with 

the competing of vigilance system allows the company to occupy a strong competitive 

position on the market. 

Keywords: 

Marketing information system; Marketing research; Marketing environment (market); 

competitive vigilance.  
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