
< <
< <
< <

< <

<<<oÖ^nÖ]<�‚ÃÖ]                                                                       145  

íéÖ^¹]æ<íè�^’jÎ÷]<pçvfÖ]<í×¥< <

ISSN : 2352 - 9822 

�‚ÃÖ] oÖ^nÖ] K  <á]çq2015< <
   OEB Univ. Publish. Co. 

 

 ������ ��	
� � ��� ������ ������� � ��������� �� �������
������  �!� ��"������ ��#��
�� $�	% &�'#  

– (��� ��)�* ���+� ������� ,# �-�./ ���0 ���12 – 
Creating and maximizing competitive advantages in small and medium-
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: تاريخ قبول النشر 02/04/2015: تاريخ الاستلام JEL: M31, L15, L86تصنيف
03/06/2015  

 : الملخص
توجد العديد من أنظمة المعلومات الإدارية ولعلى من بين أهمها نظام المعلومات التسويقية ونظام 
بحوث التسويق الذين يكملان بعضهما البعض ويلتقيان في نقطة اتخاذ القرار المناسب والرشيد 

وعليه يعتبر كل من نظام  .بالميزة التنافسيةوهذا بغية تحقيق المؤسسة واكتسابها ما يعرف 
المعلومات التسويقية وبحوث التسويق أحد الروافد الأساسية للمؤسسة في اكتسابها للعديد من المزايا 

 .التنافسية
وقد أثبتت نتائج الدراسة الميدانية التي أجريت على عدد من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة بولاية 

ي واعتماد هذه الأخيرة لنظام للمعلومات التسويقية و بحوث التسويق قد الجزائر أن تبن –سطيف
  .و تطوير العديد من المزايا التنافسية على مستوى هذه المؤسسات ساهم وبشكل جلي في خلق 

  .نظام المعلومات التسويقية، بحوث التسويق، المزايا التنافسية :يةكلمات مفتاح
Abstract:    
 

There are a lot of management information systems, and perhaps one of the 
most important ones are marketing information system and marketing 
research that complement each other and meet in the point of making the 
right and rational decision.Consequently,both marketing information system 
and marketing research are considered as core institutions in the 
acquisition of several competitive advantages. 
The findings of the case study, which was conducted on a number of small 
and medium-sized enterprises in Setif - Algeria, have proved that adopting 
the information system of marketing and marketing research has contributed 
significantly and clearly in the creation and development of many 
competitive advantages at the level of these companies. 
Key words: 
Management information systems, marketing research, competitive 
advantag. 
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 :مقدمة

نظــرا للتغيــرات المعقــدة والمســتمرة التــي تعرفهــا كــل مــن البيئــة الداخليــة والخارجيــة للمؤسســة، 

ؤسســات بمختلــف تحــتم علــى الم أحــد معالمهــا وســماتها الأساســية، المنافســة تعتبــرفــي بيئــة 

وأدائهـا  إنتاجيتهـاالقيام بمـا هـو ضـروري لزيـادة  الصغيرة والمتوسطة منها مستوياتها وخاصة

 منهـا دةديـجوقدرتها التنافسية لمواجهة الضغوط المتزايدة مـن خـلال اسـتخدام مـداخل إداريـة 

  .أنظمة المعلوماتما يعرف ب

وتوجــــد العديــــد مــــن أنظمــــة المعلومــــات الإداريــــة ولعلــــى مــــن بــــين أهمهــــا نظــــام المعلومــــات 

ســويقية ونظــام بحــوث التســويق الــذين يكمــلان بعضــهما الــبعض ويلتقيــان فــي نقطــة اتخــاذ الت

. القــرار المناســب والرشــيد وهــذا بغيــة تحقيــق المؤسســة واكتســابها مــا يعــرف بــالميزة التنافســية

ومـــن هنـــا جـــاءت أهميـــة نظـــام المعلومـــات التســـويقية ونظـــام بحـــوث التســـويق فـــي اكتســـاب 

ا التنافســية فــي صــورة تحديــد وحــل المشــاكل التســويقية واســتغلال المؤسســة للعديــد مــن المزايــ

ــــار المــــزيج  ــــى الوجــــه الأمثــــل مــــن خــــلال ترشــــيد التكــــاليف، واختي اســــتثمارات المؤسســــة عل

التســـــويقي الأمثـــــل، و كـــــذا تزويـــــد مختلفـــــات المســـــتويات الإداريـــــة فـــــي المؤسســـــة بمختلـــــف 

  .المعلومات لاتخاذ القرار الأمثل وفي الوقت الأنسب

ليــه يعتبـــر كـــل مـــن نظـــام المعلومـــات التســـويقية وبحـــوث التســـويق أحـــد الروافـــد الأساســـية وع

  .للمؤسسة في اكتسابها للعديد من المزايا التنافسية

  :مشكلة الدراسة

     تــدور مشــكلة هــذه الدراســة حــول مــدى إمكانيــة المؤسســات الصــغيرة و المتوســطة فــي خلــق 

طلاقــــا مــــن اعتمادهــــا علــــى نظــــام فعــــال ومتكامــــل وتطــــوير العديــــد مــــن المزايــــا التنافســــية ان

للمعلومات التسويقية و بحوث التسويق، حيث أنه و فـي ظـل التزايـد اللامتنـاهي واللامحـدود 

       لظــــاهرة المنافســــة أصــــبحت المؤسســــات الاقتصــــادية بصــــفة عامــــة و المؤسســــات الصــــغيرة 

ــــدة و متنوعــــة تحــــد مــــن إم          كانيــــة بقائهــــا والمتوســــطة بصــــفة خاصــــة تعــــرف صــــعوبات عدي

واســتمرارها فــي الســوق مــن جهــة، و محافظتهــا علــى حصصــها الســوقية الحاليــة أو تطويرهــا 

  .من جهة أخرى

  :وعليه انطلاقا من الطرح أعلاه فإنه يمكن طرح السؤال الرئيس التالي
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مــا مــدى مســاهمة نظــام المعلومــات التســويقية و بحــوث التســويق فــي خلــق و تعظــيم المزايــا 

  نافسية للمؤسسات الصغيرة و المتوسطة ؟الت

  :انطلاقا من السؤال الرئيس يمكن صياغة الأسئلة الفرعية التالية

  بنظام المعلومات التسويقية و بحوث التسويق ؟ دما لمقصو  -

  ماهية المزايا التنافسية و أهم مصادرها ؟ -

علــــى نظــــام  مــــا مــــدى وجــــود واعتمــــاد المؤسســــات الصــــغيرة و المتوســــطة محــــل الدراســــة -

  للمعلومات التسويقية و بحوث التسويق ؟

    م محــل الدراســة لنظــام للمعلومــات التســويقية .و.مــا مــدى مســاهمة تبنــي المؤسســات الــص -

  و بحوث التسويق في اكتسابها و تطويرها لعديد المزايا التنافسية ؟

  :فروض الدراسة

  :يات التاليةللإجابة عن الإشكالية السابقة، فإنه يمكن اعتماد الفرض

     تعتمـــد و تتبنـــى المؤسســـات الصـــغيرة و المتوســـطة نظامـــا متكـــاملا للمعلومـــات التســـويقية  -

  .و بحوث التسويق

يساهم تبني وتطبيق المؤسسات الصغيرة والمتوسطة لنظـام المعلومـات التسـويقية وبحـوث  -

  .التسويق في بناء وتطوير العديد من المزايا التنافسية

  :أهمية الدراسة

فــي إبــراز أحــد الروافــد والمنافــذ الأساســية التــي تمكــن المؤسســات  تتجلــى أهميــة هــذه الدراســة

الصغيرة والمتوسطة من خلق وتطوير العديد من المزايا التنافسية، ألا وهو نظام المعلومـات 

ـــد لظـــاهرة  ـــأثير القـــوي والمتزاي التســـويقية وبحـــوث التســـويق، وهـــذا فـــي ظـــل معاناتهـــا مـــن الت

هــذا مــن جهــة، وكــذا محاولــة الوقــوف مــن الجانــب الميــداني علــى مــدى مســاهمة  المنافســة،

م محل الدراسة لنظام للمعلومـات التسـويقية و بحـوث التسـويق فـي .و.تبني المؤسسات الص

  .اكتسابها وتطويرها لعديد المزايا التنافسية، من جهة أخرى

  :أهداف الدراسة

  :ف يمكن ايجاز أهمها فيمايليتهدف هذه الدراسة إلى تحقيق جملة من الأهدا

  التأصيل النظري لماهية نظام المعلومات التسويقية، و الوقوف على أهميته، خصائصـه،  -

  .و مختلف مكوناته
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  .التأصيل النظري لماهية المزايا التنافسية، ومختلف مصادرها و أنواعها -

طة لنظــــام التعــــرف علــــى مــــدى مســــاهمة تبنــــي و تطبيــــق المؤسســــات الصــــغيرة والمتوســــ -

  .المعلومات التسويقية و بحوث التسويق في بناء وتطوير العديد من المزايا التنافسية

ولايــــة م المحليــــة ب.و.التعــــرف و الوقــــوف ميــــدانيا مــــن خــــلال جملــــة مــــن المؤسســــات ص -

  .تبنيها لنظام متكامل للمعلومات التسويقة وبحوث التسويقسطيف على مدى اعتمادها و 

الميدانيـــة علـــى مـــدى مســـاهمة تبنـــي و تطبيـــق المؤسســـات الصـــغيرة  التأكـــد مـــن الناحيـــة -

والمتوسطة لنظام المعلومات التسويقية وبحوث التسويق فـي بنـاء وتطـوير العديـد مـن المزايـا 

  .م المحلية بولاية سطيف.و.التنافسية، من خلال جملة من المؤسسات ص

  :منهج الدراسة

مـنهج الوصـفي والتحليلـي الـذي يقـوم علـى تجميـع تم الاعتماد في هذه الورقة البحثية على ال

المعلومـــات وترتيبهــــا وتحليلهــــا ومحاولــــة الــــربط بينهـــا لإظهــــار مــــدى دور تبنــــي المؤسســــات 

الصغيرة و المتوسطة لنظام المعلومات التسـويقية وبحـوث التسـويق فـي بنـاء وتطـوير العديـد 

  spssخلال اعتمـاد برنـامج  من المزايا التنافسية، مع استخدام كذلك المنهج الإحصائي من

  .في معالجة وتحليل البيانات المتعلقة بالدراسة الميدانية

  :هيكل الدراسة

لمعالجة هذه الدراسة من الناحية النظرية و الميدانية، فقد تـم تقسـيم هـذه الورقـة البحثيـة إلـى 

  :ثلاث محاور رئيسية جاءت على النحو التالي

 لمعلومات التسويقة وبحوث التسويق،الإطار النظري والمفاهيمي لنظام ا �

 مدخل إلى المزايا التنافسية و أهم خصائصها و مصادرها، �

 .الجزائر –دراسة ميدانية لبعض المؤسسات المحلية بسطيف  �

  :أدوات الدراسة

ـــم الاعتمـــاد فـــي جمـــع  ـــة، ت ـــه النظريـــة والتطبيقي ـــف جوانب لدراســـة الموضـــوع والإحاطـــة بمختل

  :يلي ن الأدوات نوجز أهمها فيماوتحليل البيانات على جملة م

  .الكتب باللغة العربية والفرنسية والإنجليزية، ومختلف الدوريات والملتقيات العلمية •

  .الأطروحات والرسائل العلمية •

  .القوانين والتشريعات •
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  .الانترنتبعض مواقع شبكة  •

الملاحظـة الميدانيـة مـن خــلال الاتصـال المباشـر مــع مـديري وإطـارات المؤسســات  •

  .صغيرة والمتوسطة محل الدراسة بواسطة استمارة البحث المطورةال

  :)MIS(نظام المعلومات التسويقية  -1

يصعب على الإنسان في كثير من الأحيان استيعاب كل ما يحيط به من أحداث ومتغيرات         

يـدا ويصبح الأمر أكثر تعق. والاحتفاظ بها نظرا لتعددها وتشعبها وتداخلها وتشتت مصادرها

علــى مســتوى المنظمـــة نظــرا لتعرضــها إلـــى كــم هائـــل مــن البيانــات والمعلومـــات فــي خضـــم 

تفاعلها اليومي والمستمر مع البيئة بكل أنواعها ومتغيراتهـا، ومـا تفـرزه مـن متغيـرات مختلفـة 

ومــن هــذا المنطلــق فقــد أصــبحت المعلومــات مصــدرا خامســا يضــاف . علــى مجريــات عملهــا

  : وهي )4Ms(عمل الإدارة التقليدية أو ما يعرف بـ إلى المصادر الأربع في 

 ،Moneyالنقود  -

 ،Machinesالآلات  -

 ،Menالعامل  -

  .Materialsالمواد  -

وهــذا نظـــرا لمـــا تجابهـــه المنظمـــة مـــن حالـــة منافســـة شـــديدة فـــي الســـوق، إلـــى أن بلـــغ الأمـــر 

د الأوليـة فـي العمليـة اعتبار أهمية المعلومات لمتخذي القرار فـي نفـس مسـتوى أهميتـه المـوا

  .الإنتاجية

  : وسنحاول التطرق إلى نظام المعلومات التسويقية من خلال دراسة أهم النقاط التالية

  . مفهوم وأهمية نظام المعلومات التسويقية -

  . خصائص نظام المعلومات التسويقية -

  . وظائفه -

  . مكوناته -

 . أهم مزاياه ومنافعه -

 

 

  



Ö^¹]æ<íè�^’jÎ÷]<pçvfÖ]<í×¥íé <<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<                 <<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<�K<÷^fâ<Œ…^Ê<<< <

<<150 <                                 <<<<<<<<<<<<<<<<<                <<    <<êÎ]çfÖ]<Ý_<íÃÚ^qI<á]çq<2015 

  :ظام المعلومات التسويقيةمفهوم وأهمية ن -1.1

  : مفهومه -1.1.1

قبــل التعــرض إلــى ماهيــة نظــام المعلومــات التســويقية لا بــد مــن الإشــارة إلــى مفهــوم النظــام، 

النظام هو ذلك الكـل المكـون مـن : " جدنوالذي وردت بشأنه العديد من التعاريف ومن بينها 

يق وتعاضــد بهــدف تحقيــق أجــزاء وعناصــر أو مكونــات مترابطــة ومتكاملــة تعمــل ضــمن تنســ

  .1"ات وأهداف جوهرية ومشتركةيغا

ونستطيع القول أن نظام المعلومات التسويقية ظهر لأول مرة فـي بدايـة السـتينات مـن القـرن 

ـــة فـــي إدارة التســـويق، وكـــان  ـــرات ايجابي ـــه إحـــداث تغي الماضـــي كاتجـــاه حـــديث، ومتوقـــع من

ضــرورة الاعتمــاد علــى نظــام محكــم الخبيــر الأمريكــي روبــرت وليــام هــو أول مــن طــرح فكــرة 

لجمع البيانـات وتحليلهـا ومعالجتهـا لتحويلهـا إلـى معلومـات تسـهل مهمـة مـدراء التسـويق فـي 

ومـــن جملـــة مـــا ورد مـــن تعريفـــات فيمـــا يخـــص نظـــام المعلومـــات التســـويقية . صـــنع القـــرارات

  :   نستطيع التطرق إلى ما يلي

الخطـــة التـــي تتصـــف بـــالتطور والـــوعي  نظـــام المعلومـــات التســـويقية هـــو عبـــارة عـــن تلـــك"-

    والاسـتمرارية والتــي تســتهدف تســهيل انسـياب المعلومــات جنبــا إلــى جنـب مــع انســيابية الســلع

  .2"الخدمات و

ـــى أنـــه - ـــك التركيـــب المكـــون مـــن الأفـــراد، الإجـــراءات والأدوات : "كمـــا عـــرف أيضـــا عل ذل

ن مختلـف للمصـادر وتحليلهــا المصـممة لتسـهيل تـدفق وتخــزين كافـة البيانـات والمعلومـات مــ

  .3"وصياغتها بشكل ذا معنى وفائدة لمتخذ القرار في المشروع بصفة دورية

نظــــام المعلومـــات التســــويقية يتضـــمن التفاعــــل المركـــب بــــين "و يـــذكر فريـــد النجــــار بـــأن  -

المتخصـــص والآلات المســـتخدمة لضـــمان جمـــع وتحليـــل وتـــدفق المعلومـــات التســـويقية مـــن 

والخارجيــة، واللازمــة لاتخــاذ القــرارات التســويقية تحــت الظــروف المختلفــة  المصــادر الداخليــة

وذلك لخدمة مديري التسويق بالشركات التـي تقـوم بتقـديم السـلع أو خـدمات فـي الحاضـر أو 

  .4"في المستقبل

كلـي معقـد مـن الأفـراد تكـوين هي"علـى أنـه  Brien and stafordكما عرفه أيضا كـل مـن  -

ت والتي سينتج عنها تدفق في المعلومات المهمة، والتي يمكن الحصول والإجراءاوالمعدات 
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عليهــــا مــــن المصــــادر الداخليــــة والخارجيــــة للمشــــروع والتــــي تســــتخدم بشــــكل أســــاس لاتخــــاذ 

  .5"القرارات في مواقع المسؤولية المختلفة ضمن إدارة التسويق

م يقـدم تـدفق مسـتمر نظـام المعلومـات التسـويقية هـو نظـا: "أن Jefferey selingو يقـول  -

  .6"من المعلومات والذي يمكن أن يلجأ إليه المسير لاتخاذ قرارات تسويقية

و من جملة ما ورد من تعريفات فإنه يمكن القول أن اسـم نظـام المعلومـات التسـويقية يطلـق 

ـــزات والإجـــراءات والوســـائل المصـــممة ل ـــة الإفـــراد والتجهي المعلومـــات رض جمـــع غـــعلـــى كاف

وتقييمهــا وتوزيعهــا علــى مراكــز اتخــاذ القــرار التســويقي التــي تحتــاج إليهــا يلهــا وتصـنيفها وتحل

فنظـــام المعلومـــات التســـويقية يهـــدف إلـــى تزويـــد المنظمـــة أو الإدارات . فــي الوقـــت المناســـب

المختصة على مستوى المنظمة بمعلومات تتصف بالأهميـة، الحداثـة، الدقـة، للمسـاعدة فـي 

  . عدم التأكد فيهمخاطر أو ذ القرار لتقليل درجة الاتخا

كما أن الشيء الرئيسي الـذي نخلـص إليـه مـن هـذه التعـاريف هـو كـون أن نظـام المعلومـات 

التسويقي يعد المصدر الخامس في عمل المنظمة، وهذا وفقا لما أكدته دراسـة أجريـت علـى 

 أشــارت حيــثشــركة،  243بلغــت  1985عينــة مــن كبريــات الشــركات الأمريكيــة فــي عــام 

فــي %  56منهــا الــى كونهــا تمتلــك نظــام للمعلومــات التســويقية بعــد أن كانــت %  66 نســبة

مـن %  73، وترتفع النسبة في الشركات التـي تتعامـل بالسـلع الاسـتهلاكية إلـى 1975عام 

  .*كما خلصت الدراسة الى زيادة اعتماد الشركات الكبيرة. إجمالي العينة محل الدراسة

    7لتسويقية بالمقارنة مع الشركات الصغيرةعلى استخدام نظام المعلومات ا

  : أهميته -2.1.1

إن التغيـــر فــــي القــــوى البيئيــــة والظـــروف الداخليــــة للمؤسســــة قــــد جعـــلا الحاجــــة إلــــى تــــوفير 

فالحاجـــــة إلـــــى نظـــــام . المعلومـــــات التســـــويقية بكفـــــاءة أمـــــر ضـــــروريا مـــــن أي فتـــــرة مضـــــت

  :8مها فيما يليالمعلومات التسويقية تنبع من عدة أسباب يمكن إيجاز أه

فدورة حياة السـلع أصـبحت أقصـر ممـا كانـت : قصر الفترة الزمنية المتاحة لاتخاذ القرار -

عليــه، كمــا أن هنــاك ضــغطا علــى المشــاريع لتقلــيص الوقــت الــذي تســتغرقه عمليــة تطــوير 

  . المنتجات الجديدة
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اقها حتـى إلـى حيث أن المشاريع توسع أسو : زيادة تعقد النشاط التسويقي واتساع نطاقه -

المستوى الدولي، وعلى الرغم من أن المعرفة بسلوك المستهلك مازالت محدودة، فإنها كافيـة 

  . لكي تعرّف أن هناك عالما من البيانات السلوكية التي تحتاج إليها إلى ضرورة فهمها

ــة والمــوارد الأوليــة الأخــرى - وهــذا معنــاه ضــرورة اســتخدام مواردنــا وطاقاتنــا : نقــص الطاق

البشــرية بدرجــة أكفــأ، كمــا يعنــي حاجــة المشــروع إلــى معرفــة المنتجــات المربحــة وتلــك التــي 

  . ينبغي استبعادها

ويرجــع هــذا فــي جــزء منــه إلــى افتقــار الإدارة إلــى : النمــو المتزايــد لاســتياء المســتهلكين -

ه البيانات الدقيقة عـن بعـض جوانـب برنامجهـا التسـويقي، فربمـا لا يعـرف المشـروع أن منتجـ

لا يرقــــى إلــــى مســــتوى توقعــــات وتطلعــــات المســــتهلكين أو أن أداء الوســــطاء دون المســــتوى 

  . المطلوب

فكميـــة المعلومـــات والبيانــات المتاحـــة والتـــي يمكـــن الحصـــول عليهـــا : انفجـــار المعلومـــات -

وهــذا يحتــاج ببســاطة إلــى تحديــد المطلــوب منهــا بمعنــى إدارة . تفــوق مــا هــو مطلــوب منهمــا

   .هذه المعلومات

ــاتهم - هنــاك فــرق بــين حاجــات : التحــول مــن إشــباع حاجــات المشــترين إلــى إشــباع رغب

المشترين ورغبـاتهم، فكلمـا زادت رفاهيـة المجتمـع كلمـا زادت رغبـات أفـراده فـي اقتنـاء السـلع 

التي تشبع احتياجاته بخـلاف الحاجـات الأساسـية، وهـذا يعطـي أهميـة كبيـرة لـتفهم الحاجـات 

  . للمستهلكين والعمل على إشباعهاالكامنة والمتزايدة 

يعتمـد المنتجـون فـي الوقـت : التحول من المنافسة السعرية إلى المنافسة غير السـعرية -

الحـالي علــى جوانــب تسـويقية مختلفــة بخــلاف السـعر فــي مواجهــة المنافسـة فــي الســوق مثــل 

وبطبيعـة الحـال الـخ . ..التمييز، تمايز المنتجات، الإعلان وتنشيط المبيعـات وطـرق التوزيـع

يحتاج مدير التسويق إلى كم هائل من المعلومات التـي تفيـد فـي معرفـة فعاليـة هـذه الأدوات 

  . التسويقية في تحقيق مركز تنافسي جيد

و لقد بدأت الشركات الكبيرة في إدخال نظم المعلومـات التسـويقية كجـزء مـن النظـام الشـامل 

لكــن بعــد انتشــار اســتخدام الكمبيــوتر صــغير للمعلومــات التــي تحتــاج إليهــا هــذه الشــركات، و 

الحجم أمكن الشركات الصغيرة والمتوسطة أن تدخل أيضا نظـام المعلومـات التسـويقية، كمـا 



<Ýæ<”<l^Š‰ö¹]<»<íéŠÊ^ßjÖ]<^è]ˆ¹]<Üé¿Ãi<æ<Ð×}JJJ                <<<<í×¥íéÖ^¹]æ<íè�^’jÎ÷]<pçvfÖ] 

<<<<<<<<oÖ^nÖ]<�‚ÃÖ]<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<< <             <<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<153< <

أن هــــــذا المفهــــــوم امتــــــداد أيضــــــا إلــــــى المنظمــــــات غيــــــر الربحيــــــة علــــــى غــــــرار الجامعــــــات 

  . فيد منهالخ لإدراكها لما مدى أهمية هذا النظام وما يمكن أن تست. ..والمستشفيات

  :خصائص نظام المعلومات التسويقية -2.1

  :9يتسم نظام المعلومات التسويقية بمجموعة من الخصائص يمكن إيجاز أهمها فيما يلي

نظــام مســتمر أي يعمــل بشــكل مســتمر مــن أجــل تــوفير البيانــات وجعلهــا متاحــة فــي وقــت  -

  . تطلب فيه أي حين الحاجة إليها

 تقتصــر البيانــات والمعلومــات التــي يقــوم بتوفيرهــا لإدارة نظــام موجــه بالمســتقبل حيــث لا -

التســويق علــى البيانـــات الحاليــة والماضـــية، إنمــا تشـــمل أيضــا البيانـــات الخاصــة بالمســـتقبل 

والتي تعتمد على عمليـة التنبـؤ بـالظروف فـي الفتـرات المقبلـة ممـا يسـاعد إدارة التسـويق فـي 

  . اتخاذ القرارات التسويقية السليمة

  . عمل على تكامل المعلومات القديمة والحديثة لإمداد الإدارة بالمعلوماتال -

  . يحلل المعلومات باستخدام النماذج الرياضية -

" مـاذا لـو"يمكن المديرين من الحصـول علـى الإجابـة المتعلقـة بالأسـئلة الخاصـة مـن نـوع  -

What if  10بنسـبة " أ"مـة ماذا يحدث لو زاد الإنفـاق الإعلانـي فـي المنظ: ومثال ذلك  %

  . بمعنى ما تأثير ذلك على المبيعات

  : أنه عبارة عن تطبيق لمفهوم النظم في مجال المعلومات من أجل -

  تحديد البيانات المطلوبة لاتخاذ القرارات؛  * 

  ع البيانات؛  جم* 

  تشغيل البيانات وذلك بمساعدة أساليب التحليل الكمية؛  * 

  . ها مستقبلاتخزين البيانات واسترجاع* 

  :وظائف نظام المعلومات التسويقية -3.1

  :10تتلخص أهم الوظائف الأساسية لنظام المعلومات التسويقية فيما يلي

ـــــة بنشـــــاطات المؤسســـــة والمـــــوارد المســـــتخدمة فيهـــــا والظـــــروف  - ـــــع البيانـــــات المتعلق تجمي

ويكــون التجميــع والمتغيــرات المحيطــة بهــا ذات التــأثير المباشــر وغيــر المباشــر فــي أهــدافها، 

  . من المصادر ذات العلاقة سواء كانت من داخل المؤسسة أو من خارجها

  . تبويب وتصنيف البيانات المتجمعة طبقا للاحتياجات المحددة أو المتوقعة -
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تحليـــل البيانـــات لاســـتخلاص العلاقـــات بينهمـــا واســـتنتاج مؤشـــرات تـــدل علـــى اتجاهـــات  -

المؤسسـة فـي رسـم الخطـط والرقابـة علـى التنفيـذ وتقيـيم  الأنشطة وتساعد القائمين على إدارة

  . الأداء

حفــظ المعلومــات والبيانــات وفــق نســق وترتيــب مناســب يســمح باســترجاعها حــين الاحتيــاج  -

  . إليها في وقت قصير وكلفه قليلة

تحــديث البيانــات وفقــا للتطــورات التــي تحــدث فــي ظــروف وأوضــاع المؤسســة الداخليــة أو  -

   . المحيطة، ويكون التحديث بالتعديل أو الحذف أو الإضافة الظروف البيئة

  . خزن المعلومات للاستفادة منها -

توزيع المعلومات والمؤشرات الناتجة على مراكز اتخاذ القرارات وأقسام المؤسسة المختلفة  -

  . كل حسب احتياجه

  :مكونات نظام المعلومات التسويقية -1.4

ر بـــــأن مـــــدراء التســـــويق يقومـــــون بـــــأداء مهـــــام التحليـــــل، يشـــــنظـــــام المعلومـــــات التســـــويقية ي 

وأنهـم بحاجـة للحصـول علـى معلومـات حـول التطـورات الحاصـل . التخطيط، التنفيذ، الرقابـة

فــي البيئــة فيمــا يتعلــق بالأســواق المســتهدفة، القنــوات التســويقية، المنافســين، العوامــل البيئــة 

  . العامة والخاصة

راء اســـتخدامها فـــي تحقيـــق ذلـــك هـــو اعتمـــاد نظـــام المعلومـــات إن الأداة التـــي يســـتطيع المـــد

المعلومـــات التـــي هــــم بحاجـــة إليهـــا ومـــن ثـــم توزيعهـــا وإجــــراء التســـويقية بعـــد أن يـــتم تقـــديم 

  : العمليات عليها في الأركان الأربعة التي يتكون منها نظام المعلومات التسويقية وهي

ويعـد مـن أكثـر الـنظم : Internal Records Systemنظـام السـجلات الداخليـة -1.4.1

اســــتخدامها مــــن قبــــل مــــدراء التســــويق، حيــــث يشــــتمل علــــى التقــــارير المكتوبــــة، المبيعــــات، 

الــخ ومــن خــلال تحليــل هــذه المعلومــات . ..الأســعار، مســتويات التخــزين والاســتلام والتســليم

  . طريقهم المتاحة أمامهم والمشكلات التي تعتري صيمكن لمدراء التسويق معرفة ماهية الفر 

  : System Marketing Intelligenceنظام الاستخبارات التسويقية  -2.4.1

فـإن  Result dataإذا ما كان نظام الاستخبارات الداخلي يقدم البيانات التـي تتعلـق بالنتـائج 

، وقـد تكـون هـذه Data Happeningنظام الاستخبارات الداخلي يقدم بيانات تتعلق بأحـداث 

وعليـه يمكـن تعريـف نظـام الاسـتخبارات التسـويقية . علا أو محتملة الحـدوثالأحداث واقعة ف
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تلك الإجراءات والموارد التي تستخدم بواسـطة المـدراء للحصـول علـى المعلومـات : "على أنه

  .11"اليومية والتطورات ذات الصلة في البيئة التسويقية

ة لكشـف وتطـور وتســليم العمليـة التــي تسـتخدم الوسـائل الأخلاقيــ"كمـا عـرف أيضـا علــى أنـه 

المعلومات الاستخباراتية المطلوبة من تخذ القرار في الوقـت المناسـب لجعـل منظمـتهم أكثـر 

  . 12"تنافسية من وجهة نظر الزبائن   ودعم القرارات الإستراتيجية 

و يلاحــظ مــن خــلال التعــريفين الأخيــرين تركيزهمــا علــى الجانــب الأخلاقــي والقــانوني لنظــام 

التسويقية تميزا عن بعض عمليات التجسـس اللاأخلاقيـة والتـي قـد تسـتخدم فـي الاستخبارات 

ــــأن نظــــام . جمــــع المعلومــــات عــــن المنافســــين ــــى مــــا تقــــدم فإنــــه يمكــــن القــــول ب ــــاءا عل و بن

مجموعــة مـــن الأفـــراد والإجــراءات والمعـــدات التـــي : "الاســتخبارات التســـويقية هــو عبـــارة عـــن

ح بالتـدفق المسـتمر للمعلومـات الاسـتخبارية المتعلقـة تستخدم بأساليب قانونية وأخلاقية، تسم

بالأحداث أو التغيرات التي قد تجري في البيئة التسويقية مـن أجـل اتخـاذ القـرارات التسـويقية 

  .13"الملائمة  لمواجهة تلك الأحداث والتغيرات دعما للأهداف العامة للمنظمة

 MDSS(Marketing Decision Support(نظـام دعـم القـرارات التسـويقية  -3.4.1

System : تحصيل وتنسـيق البيانـات، "يمكن تعريف نظـام دعم القرارات التسويقية على أنها

مجيـات والحاسـوب الخـاص بالمنظمـة لتفسـير ت، والتكتيـك والمرتبطـة بـدعم البر النظم، الأدوا

ـــدور أســـاس حـــول الفعـــل  ـــي ت ـــة وقطـــاع الأعمـــال والت المعلومـــات المناســـبة بمـــا يخـــص البيئ

  . 14"تسويقيال

يعتبـر نظـام بحـوث : Marketing Research Systemنظـام بحـوث التسـويق  -4.4.1

التســويق أحــد أهــم المكونــات الرئيســية لنظــام المعلومــات التســويقية إذ تحتــل بحــوث التســويق 

مكانــة كبيــرة فــي معظــم المشــاريع وبــاختلاف أنواعهــا وطبيعــة منهجهــا، وهــذه الأهميــة تنبــع 

ذي تسهم فيه هذه المشاريع في الحياة الاقتصادية، إذ لم تعد أعمال هـذه أساسا من الدور ال

المشـــاريع أعمـــالا روتينيـــة بعيـــدة عـــن الدراســـة والتـــدقيق، بـــل علـــى العكـــس فـــإن أيـــة خطـــوة 

تخطوها يجـب أن تكـون سـليمة وسـديدة، والتـي مـن شـأنها أن تعـزز مـن مكانـة المشـروع فـي 

تلجأ إلى أسـاليب وخطـوات وطـرق مـن شـأنها أن السوق، وأصح لزاما على هذه الجهات أن 

  . تسلم في إعطاء المعلومات مستندة على حقائق تعتمد كأساس في اتخاذ القرار
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ولـو و نظرا للأهمية الكبيرة والإسـتراتيجية لنظـام بحـوث التسـويق سـوف نحـاول التطـرق إليـه 

  :يلي وفق ما بإيجاز

قــدمت لتفســير بحــوث التســويق، ومــن تعــددت التعريفــات التــي : مفهــوم بحــوث التســويق -أ

  : جملة ما ورد منها نوجزه فيما يلي

عمليــــة تحضــــير وجمــــع وتحليــــل واســــتغلال : "يطلــــق مفهــــوم بحــــوث التســــويق علــــى كــــل -

  .15"لمعلومات متعلقة بوضعية تسويقية معينة

تشـــخيص الاحتياجـــات مـــن المعلومـــات : "كمـــا عـــرف لامبـــين بحـــوث التســـويق علـــى أنهـــا -

يرات الملائمة التـي بخصوصـها يجـب جمـع، تسـجيل وتحليـل معلومـات سـليمة واختيار للمتغ

  .16"وموثوق فيها

مـن الـربط بـين الوظيفـة التـي تخلـق نوعـا : "كما تم تعريف نشاط بحوث التسويق على أنه -

والمشــترين والجمهــور ورحــل التســويق مــن خــلال مــا تقدمــه مــن معلومــات يمكــن المســتهلكين 

يف الفرص أو المشكلات التسويقية أو تعديلها أو تقييمها، أو في استخدامها في تحديد وتعر 

. أو تحســـين الفهـــم للعمليـــة التســـويقية وطبيعتهـــاء الخـــاص بالنشـــاط التســـويقي، متابعـــة الأدا

ولكــي يــتم ذلــك تحــدد بحــوث التســويق المعلومــات المطلوبــة، وتــدبر عمليــة تجميــع البيانــات، 

ذه النتـــــائج مـــــن تطبيقـــــات إلـــــى منفـــــذ القـــــرار وتقـــــوم بتوصـــــيل نتـــــائج البحـــــث ومـــــا تعنيـــــه هـــــ

  .17"بالمنظمة

: و مما تقدم من تعـاريف فإنـه يمكـن القـول بصـفة عامـة أن بحـوث التسـويق هـي عبـارة عـن

العمـلاء والجمهوريـة بصـفة عامـة بالمنظمـة يتم من خلالها ربط المسـتهلكين أو الوظيفة التي "

تخدمة فــي تحديــد وتعريــف الفــرص مــن خــلال المعلومــات التســويقية التــي تــم جمعهــا والمســ

التسويقية والمشكلات التي تواجه المنظمة في تعاملهـا مـع الأسـواق وتقيـيم وتعـديل تصـرفات 

المنظمــة بمــا يمكــن مــن رفــع كفــاءة الأداء التســويقي بصــفة خاصــة والأداء الكلــي للمنظمــة 

  .18"بصفة عامة 

ن العلاقـــة بـــين نظـــام إ: الفـــرق بـــين بحـــوث التســـويق ونظـــام المعلومـــات التســـويقية -ب

المعلومات التسويقية وبحوث التسويق هي علاقة واضـحة وجليـة، حيـث أن بحـوث التسـويق 

وكمـــا ســـبقت الإشـــارة إليـــه آنفـــا هـــي عبـــارة عـــن أحـــد المكونـــات الرئيســـية لنظـــام المعلومـــات 

التسويقية، فبحوث التسويق هي عبارة عن رسائل يتم من خلالها تجميـع وتحليـل المعلومـات 
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فيرها لأصحاب القرار ونظام المعلومـات التسـويقية هـو نظـام رسـمي يـتم تصـميمه لإنتـاج وتو 

وتوزيــع المعلومــات بشــكل مســتمر ومنــتظم علــى أصــحاب القــرار فــي المؤسســة، أي أن إذا 

كانــت بحــوث التســويق تقــوم بتــوفير المعلومــات فــإن نظــام المعلومــات التســويقية يقــوم بــإدارة 

  . ى أصحاب القرارهذه المعلومات وتدفقها إل

  :هية المزايا التنافسيةما -2

لقد حاول العديـد مـن العـاملين والبـاحثين فـي مجـال الإدارة الإسـتراتيجية وضـع مفهـوم محـدد 

لطبيعـــة ظـــاهرة الميـــزة التنافســـية لـــدى مختلـــف المنظمـــات ســـواء كانـــت صـــناعية أوتجاريـــة 

ر لمختلــف أســباب هــذه أوخدميــة وعلــى اخــتلاف طبيعــة أنشــطتها وكــذا محاولــة وضــع تفســي

الظـــاهرة ولغايـــة الآن فقـــد ظهـــرت العديـــد مـــن الأطـــر النظريـــة والمفـــاهيم التـــي تســـاعد علـــى 

 Industry Analysisإيضــاح ذلــك المفهــوم ومــن بــين هــذه الأطــر طريقــة تحليــل الصــناعة 

سـنة   Porterتر ر بو  التي قدمها صاحب الفضل الكبير في ظهور وتطور هذه الظاهرة وهو

والوضـع السـوي للمنظمـة  Industry Structureكز على أهميـة هيكـل الصـناعة وير  1980

Market Position وحديثا ظهرت أطر حديثة وجديدة أخرى لتفسير الميزة التنافسـية جـاء  ،

ســنة  Hamelوهامــل  Prahaladول مــن برهــالاد  1991ســنة  Barneyبهــا كــل مــن بــارتي 

فـي تفسـير  Resource based vieurالمـوارد  والتي تعتمد على النظرة المرتكـزة عـل 1990

ــــارة عــــن  ــــى أن الميــــزة التنافســــية لمنظمــــات الأعمــــال عب الميــــزة التنافســــية،  حيــــث تشــــير إل

ـــدرات الجوهريـــة  ـــع بهـــا،  والق ـــي تتمت ـــة الت ـــدرات  Core competenceالمصـــادر الفردي والق

  .19الديناميكية في الأسواق التي تشهد تغييرا مستمرا

لاهتمــــام المتزايــــد الــــذي خــــص بــــه مفهــــوم المزايــــا اإن  :يــــزة التنافســــيةتعريــــف الم  -1.2

ـــه الحقيقـــي المنظـــر الاقتصـــادي الأمريكـــي فـــي مجـــال أدبيـــات الإدارة  التنافســـية كـــان منطلق

،  حيــث يعتبــر هــذا الأخيــر أول مــن قـدم إســهامات فعليــة فــي هــذا المجــال مـــن رترل بــو كـماي

  . 1985ى بالإستراتيجيـة التنافسية وذلك سنـة خلال مؤلفه الشهير في هـذا المجال والمسم

الــذي  وقــد تباينــت التعريفــات للميــزة التنافســية بــين مختلــف الكتــاب والبــاحثين علــى النحــو

  :سنحاول إيضاحه فيما يلي

قــدرة المنظمــة علــى صــياغة وتطبيــق الاســتراتجيات التــي "يشــير مفهــوم الميــزة التنافســية إلــى 

  .20"للمنظمات الأخرى العاملة في نفس النشاط تجعلها في مركز أفضل بالنسبة
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قدرة المنظمـة علـى جـذب :  "وبقدر تعلق الأمر بالجانب التسويقي فإن الميزة التنافسية تعني

الزبـــائن وبنـــاء المكانـــة الذهبيـــة لهـــا كمنظمـــة أولمنتجاتهـــا، وزيـــادة القيمـــة المدركـــة مـــن قـــبلهم 

  .21"وتحقيق رضاهم

يقي فــإن خلــق القيمــة للزبــون مــن خــلال الميــزة التنافســية لا وبالتــالي وفــي هــذا الســياق التســو 

مختلفــة ســواء  جوانــبيعنــي التركيــز علــى جانــب الســعر وانخفاضــه فحســب،  بــل يمتــد إلــى 

كان ذلك في وجودة المنتج،  الأمان المتحقق منه المنافع المختلفة التـي يحققهـا قياسـا بغيـره 

الــخ والتــي جميعهــا تصــب فــي . ..ســتخداممــن المنتجــات،  التلــف والأضــرار الناتجــة عــن الا

 .رضا الزبون عنه

يمكـن تلخـيص أهـم خصـائص وصـفات الميـزة التنافسـية  :خصائص الميزة التنافسية -2.2

  : 22التالي على النحو

  أن الميزة التنافسية هي مفهوم نسبي، -

  ينبغي النظر إلى الميزة التنافسية على أساس كل قطاع على حدى،   -

تقـاس الميـزة التنافسـية  -ميزة التنافسية للشركة قد يتغيـر مـن سـنة إلـى أخـرىأن مصدر ال -

  مقارنة بالمنافسة،

أن الميــــزة التنافســــية هــــي ميــــزة فقــــط تكــــون المنظمــــة المعنيــــة قــــادرة علــــى إضــــافة قيمــــة  -

  للمستهلك، 

  تؤدي إلى تحقيق التفوق والأفضلية على المنافسين، -

  مة لها،تنتج من داخل المنظمة وتحقيق قي -

  تنعكس في كفاءة أداء المنظمة لأنشطتها،  أوفي قيمة ما تقدمه إلى المشترين، -

  رين وتفضيلاتهم فيما تقدمه إليهم المنظمة،ينبغي أن تؤثر في سلوك المشت -

تتحقق لمدة طويلة ولا تزول بسرعة عندما يـتم بلـورة إسـتراتيجية سـليمة مـن أجـل تطويرهـا  -

  .وتجديدها

وآخـرون بـذكر مجموعـة مهمـة  Lemosقام ليمـوس  :بناء المزايا التنافسيةمصادر   -3.2

  :23من الخصائص التي تمثل مصادرا لبناء المزايا التنافسية يمكن إيجاز أهمها فيما يلي
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إن الابتكار عبارة عن نشاط غير مسبوق يقوم به الإنسان تحت وطأة الدافعية : الابتكار -أ

التغييـر، وتحفيـز العـاملين  بيئـة عمـل تنمـي الدافعيـة نحـو الموجودة لديه، ويتطلب ذلك خلـق

  . على المبادرة والتأمل والانجاز الجديد

مقــدم بــين مــا  وتعنــي التوافــق المناســب بــين العمليــات والمخرجــات،  أمــا هــو :الجــودة -ب

يحتاجه العملاء، وتهدف إلى تقديم الخدمة أوالمنـتج المناسـب للعمـلاء، وتخفـيض الخسـائر، 

ة لا تقـــوم علـــى التوجهـــات الذاتيـــة للمـــديرين والعـــاملين بـــل تقـــوم علـــى تحليـــل رغبـــات والجـــود

العمــلاء ومتابعــة آرائهــم وانطباعــاتهم للوصــول إلــى رضــا المســاهمين والعمــلاء،  إن أفضــل 

التقنيــات الإداريــة لتحســين الجــودة هــي إدارة الجــودة الشــاملة،  والتــي يتطلــب نجاحهــا توجيــه 

الجـودة،  وإن تبنـي الجـودة الشـاملة تعـد مصـدرا  هـا فـي المنظمـة نحـوالأنشـطة والعمليـات كل

  . للميزة التنافسية

إن الكفــاءة موضــوع رئيســي فــي البيئــة التنافســية،  تركــز علــى تخفــيض كلفــة  :الكفــاءة -ج

.  المصادر لإنتاج منتوجات محددة أوالإبقاء على المصادر ذاتها مع زيادة إنتـاج المخرجـات

الكفـاءة للمؤسسـة مـن خـلال اسـتخدام التكنولوجيـا وتطبيـق طـرق جديـدة  هـذا ويمكـن اكتسـاب

  . في إدارة المنظمات

ويتضــــمن الاســــتجابة للعمــــلاء بتــــوفير مــــا يحتاجونــــه وتطــــوير : العمــــلاء التوجــــه نحــــو -د

الاســــتراتيجيات التنظيميــــة التــــي توجــــه المصــــادر والأنشــــطة كلهــــا لتحقيــــق هــــذه الاســــتجابة،  

لعمــلاء علــى قيمــة عاليــة لأمــوالهم،  أي منتجــات ذات جـــودة  والهــدف الأســمى أن يحصــل

  . عالية وتكاليف منخفضة

إن كــل قاعــدة مــن هــذه القواعــد ديناميكيــة ومتفاعلــة، وكمــا هومتعــارف عليــه هنالــك ضــرورة 

  . للتطور المستمر لكل قاعدة لتحقيق الميزة التنافسية والمحافظة عليها

  الجزائر –لية بسطيف دراسة ميدانية لبعض المؤسسات المح -3

سنحاول من خلال هذا المطلب توضيح منهج الدراسة المتبع،  :الطريقة والإجراءات -3.1

  .ومصادر الحصول على المعلوماتوعينتها، وأدوات الدراسة،  ومجتمع الدراسة

فــي هــذه الدراســة علــى المــنهج الوصــفي التحليلــي، وذلــك  تــم الاعتمــاد :مــنهج الدراســة -أ

باستخدام الأسلوب التطبيقي بهـدف جمـع البيانـات وتبويبهـا وتحليلهـا واختبـار الفرضـيات، إذ 

  .ةأن هذا المنهج يعتمد على دراسة الواقع أو الظاهر 
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عـة كما تم الاعتماد في معالجة الظاهرة المدروسة على المنهج الإحصائي مـن خـلال مجمو 

الحزمـــــة مــــن المؤشــــرات الإحصــــائية والمتعلقــــة علــــى وجــــه الخصــــوص بمؤشــــرات برنــــامج 

. من خلال إدخـال وتخـزين وتحليـل البيانـات المجمعـة  SPSSالاجتماعيةالإحصائية للعلوم 

فــي حــين اســتعملت بعــض أســاليب الإحصــاء الوصــفي والتحليلــي لإظهــار خصــائص الأفــراد 

  .المبحوثين واختبار الفرضيات

استنادا للإطار النظري لهذا البحث يمكن صـياغة الفرضـية  :فرضية الرئيسية للبحثال -ب

  :الرئيسية التالية

يســاهم تبنــي و تطبيــق المؤسســات الصــغيرة والمتوســطة لنظــام المعلومــات التســويقية فــي  -

  .بناء وتطوير العديد من المزايا التنافسية

م الخاصــة .و.ص.ة فـي كافـة المـؤتمثــل مجتمـع الدراسـ:مجتمـع الدراسـة وعينـة البحـث -ج

  .خدمية والعامة بولاية سطيف سواء كانت مؤسسات صناعية أو

، حيـث يتميـز )العمديـة(أما فيما يخص عينة الدراسة فقد تـم الاعتمـاد علـى العينـة القصـدية 

هذا النوع من العينات بتقدير الباحث لحاجته لنوع من المعلومات ويختار العينة التـي تحقـق 

  .اف الدراسية لدراسة سير اتجاه الظاهرة المدروسةله الأهد

وقد تم الاعتمـاد فـي اختيـار العينـة علـى الطـرق غيـر الاحتماليـة التـي لا يعتمـد فيهـا اختيـار 

المفـــردات علـــى العشـــوائية، والتـــي لا يكـــون الغـــرض منهـــا التعمـــيم وإنمـــا دراســـة اتجـــاه ســـير 

  .الظاهرة المدروسة

        نقـــد تحـــدد أن تكـــون فـــي مـــديري المؤسســـات أو المســـيريأمـــا فيمـــا يخـــص وحـــدة المعاينـــة ف

مصــلحة التســويق، لمــا تتيحــه مناصــب هــذه الوحــدات مــن  المصــالح التجاريــة أو ءأو رؤســا

  .قدرة على الإجابة على مختلف التساؤلات المطروحة في الاستمارة

دقيق لكل ، وبعد فحص % 94.44أي ما نسبته  34استرد منها  استبانه 36وقد تم توزيع 

ــــل الإحصــــائي، اســــتبعد منهــــا  ــــان مــــدى صــــلاحيتها للتحلي لعــــدم  نينااســــتبيالاســــتبيانات لبي

وبهـذا . صلاحيتهما لعملية التحليل الإحصائي وذلك بسبب عدم استكمالهما لشروط التحليـل

، وفـق مـا اسـتبانه 32الصـالحة لعمليـة التحليـل الإحصـائي  الاستبياناتيصبح إجمالي عدد 

  :لجدول أدناههو موضح في ا

  



<Ýæ<”<l^Š‰ö¹]<»<íéŠÊ^ßjÖ]<^è]ˆ¹]<Üé¿Ãi<æ<Ð×}JJJ                <<<<í×¥íéÖ^¹]æ<íè�^’jÎ÷]<pçvfÖ] 

<<<<<<<<oÖ^nÖ]<�‚ÃÖ]<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<< <             <<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<161< <

  )01(الجدول رقم

  الموزعة والمستردة على أفراد عينة الدراسة الاستبياناتعدد 

  الاستبيانات الصالحة للتحليل  الاستبيانات المستردة  الاستبيانات الموزعة

  %النسبة   العدد %النسبة  العدد  %النسبة   العدد

36  100  34  94.44  32  94.12  

  من إعداد الباحث: المصدر

  :أداة الدراسة ومدى صدقها -2.3

  :أداة الدراسة -1.2.3

أعد الباحث لجمع البيانات الأولية المتعلقة بموضوع الدراسة استبانه شاملة هدفها الحصول 

  .على أجوبة شافية لمشكلة البحث من خلال الفرضيات المطروحة

بطريقـــة للخيـــارات المتعـــددة الـــذي يحتســـب أوزان تلـــك الفقـــرات  ليكـــرتتـــم اســـتخدام مقيـــاس 

  :التالي خماسية على النحو

للتأكد من صـدق المحتـوى لـلأداة المسـتخدمة فقـد تـم : صدق أداة الدراسة وثباتها -2.2.3

على مجموعة من المحكمـين مـن جهـة، واسـتخدام معامـل ألفـا كـرونبخ مـن ستبانه لااعرض 

  .جهة أخرى

تـم عـرض الاســتبانة علـى مجموعـة مـن المحكمـين مــن  ):المنطقـي( لصـدق الظـاهري ا -أ

، للتحقــق مــن مــدى صــدق الاســتبانة، حيــث طلــب اتذة مختصــين فــي التســويق والإحصــاءأســ

. الباحــث مــن الجميــع إبــداء الــرأي حــول مــدى وضــوح العبــارات ومناســبتها لأغــراض الدراســة

يلات فـي صـياغة العبـارات لتكـون أكثـر دلالـة إجـراء بعـض التعـد الاختبـاروقد نتج عن هذا 

  . ووضوحا، ولضمان زيادة درجة مصداقية الأداء في قياس ما صممت من اجله

 )Alfa Cronbach(قـــام الباحـــث بتطبيـــق صـــيغة ألفـــا كـــرونبخ  :ثبـــات أداة الدراســـة -ب

  .لغرض التحقق من ثبات أداة الدراسة على درجات أفراد العينة

مكـــن مـــن حســـاب ) الصـــيغة الإنجليزيـــة  ذو 20النســـخة رقـــم (  spssإن اســـتخدام برنـــامج

  :موضح في الجدول أدناه ، وفق ما هونبخ لكل محور من محاور الاستمارةمعامل ألفا كرو 

  لا أتفق تماما  لا أتفق  محايد  أتفق  أتفق تماما

5  4  3  2  1  
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  )02(الجدول رقم

  اختبار معامل ألفا كرونبخ لعينة الدراسة ومفردات البحث

  هقائمة محاور الاستبان
عــــــدد 
  البنود

حجــــم 
  العينة

معامـــــل 
  ألفا

مــــدى تبنــــي نظــــام المعلومــــات التســــويقية فــــي المؤسســــات 
  0.843  32  11  م .و.ص

مــدى مســاهمة تبنــي نظــام المعلومــات التســويقية و بحــوث 
م في بنـاء وتطـوير المزايـا .و.التسويق في المؤسسات ص

  التنافسية 
05  32 0.771  

  0.873 32  16  مجموع المتغيرات
  .الاستبيانبناء على   SPSSبرنامجعلى  بالاعتمادمن إعداد الباحث : المصدر 

سـواء مـا  0.6كـرونبخ أكبـر مـن القيمـة المرجعيـة  من الجدول أعلاه نلاحظ أن كـل قـيم ألفـا

تعلــق بـــالمحور الأول أو الثــاني أو مجمـــوع متغيـــرات الدراســة حيـــث بلغــت قيمـــة ألفـــاكرونبخ 

  .حليلوصلاحيتها للدراسة والت تبانهمما يعني تناسق جميع عبارات الاس 0.873

  :التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة -3.3

تقــديم وصــف شــامل  عنصــرســيتم مــن خــلال هــذا ال :تحليــل البيانــات الشخصــية  -1.3.3

لأهم السمات والخصائص الشخصية لمفردات العينة التي تضـمنتها الاسـتمارة، والتـي كانـت 

، سنوات الخبرة، )علمي المؤهل ال( الجنس، العمر، المستوى التعليمي (  :التالي على النحو

التخصـــص العلمـــي، مـــدى المشـــاركة فـــي البـــرامج التدريبيـــة فـــي مجـــال التســـويق، العضـــوية 

  ).أوعدم العضوية في إحدى الجمعيات المتخصصة في التسويق

يمكن توزيع أفراد العينة وفق البيانات الشخصـية علـى   SPSSانطلاقا من مخرجات برنامج 

  : النحو التالي
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  )03(رقم الجدول

  توزيع أفراد العينة حسب نوعية البيانات الشخصية

  العدد    نوعية البيانات الشخصية
النسبة 

%  

  الجنس
  84.4  27  ذكر
  15.6  05  أنثى

  العمر

  6.3  2  سنة 25أقل من 
  28.1  9  سنة 35 – 25
  28.1  9  سنة 45 – 36

  37.5  12  سنة 45فوق 

  )المؤهل العلمي(المستوى التعليمي 

  00  00  المتوسطدون 
  00  00  متوسط
  15.6  05  ثانوي

  71.9  23 ) ليسانس(جامعي 
  12.5  04  ماجستير أودكتوراه

  سنوات الخبرة

  15.6  5  سنوات فما أقل 5
  21.9  7  سنوات 6-10

  34.4  11  سنة 11-20
  28.1  9  سنة 20أكثر من 

  التخصص العلمي
  50  16  الاقتصاد والتسيير
  9.4  03  التسويق والتجارة

  40.6  13  )غير اقتصادية(تخصصات أخرى 

مدى المشاركة في البـرامج التدريبيـة 
  في مجال التسويق

  37.5  12  عدم المشاركة نهائيا
  9.4  03  مرة واحدة

  37.5  12  مرات 2-5
  15.6  05  مرات فما أكثر 6

العضوية أوعدم العضوية في إحدى 
الجمعيــــــــــــات المتخصصــــــــــــة فــــــــــــي 

  .التسويق

  6.3  02 نعم

  93.7  30  لا

  من إعداد الباحث: المصدر

من خـلال الجـدول أعـلاه نلاحـظ أن غالبيـة أفـراد العينـة يحملـون تخصصـات اقتصـادية بمـا 

وهـــذا مـــا  )تخصـــص التســـويق والتجـــارة+ تخصـــص الاقتصـــاد والتســـيير  (%  59.4نســـبته 

مرتكــزة علــى نظــام الحديثــة ال يــدل علــى قــدرة هــؤلاء الإطــارات علــى تبنــي المفــاهيم التســويقية

فــــي ممارســــة مختلــــف أنشــــطة المؤسســــة علــــى الــــرغم مــــن أن نســــبة  المعلومــــات التســــويقية
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تخصص التسويق تعتبـر ضـعيفة نسـبية إلا أن هـذا قـد لا يشـكل عائقـا كبيـرا لتخصـص هـذه 

  .الفئة في الاقتصاد بصفة عامة

ويق فــيمكن فيمــا يخــص المشــاركة فــي مجــال البــرامج التدريبيــة المتخصصــة فــي مجــال التســ

القــول انطلاقــا مــن نتــائج الجــدول أعــلاه أنــه توجــد نســبة معتبــرة مــن أفــراد العينــة لهــم عــدد 

مشاركات مهمة في مجال البـرامج التدريبيـة المتخصصـة فـي مجـال التسـويق بنسـبة وصـلت 

، )مرات فما أكثـر 6مرات ومن  5إلى  2حيث تراوح عدد المشاركات من % (  53.1إلى 

ـــتحكم فـــي مختلـــف الأســـس والتقنيـــات التســـويقية الحديثـــة وهـــذا مـــا يتـــيح لهـــ ذه المؤسســـات ال

  .في ممارسة مختلف أنشطتها لمبتكرةوا

بعدما تطرقنا في النقطة السـابقة إلـى تحليـل  :تحليل البيانات المتعلقة بالمؤسسة -2.3.3

مختلــف البيانــات الشخصـــية المتعلقــة المتعلقــة بوحـــدات المعاينــة، ســنحاول مـــن خــلال هـــذه 

النقطة تقديم تحليل وصـفي لمختلـف البيانـات المتعلقـة بالمؤسسـة والتـي تمحـورت فـي النقـاط 

عمـر  طبيعـة نشـاط المؤسسـة طبيعة ملكية المؤسسة، عدد العاملين في المؤسسة،(  :التالية

مــدى وجــود أوعــدم وجــود قســم خــاص بالتســويق فــي  المؤسســة ابتــداء مــن تــاريخ التأســيس،

 .)المؤسسة

مـــن حســـب المعـــايير المشـــار إليهـــا أعـــلاه، توزيـــع عينـــة الدراســـة  المـــوالي يوضـــح الجـــدولو 

معطيات الجـدول يمكـن القـول أن هنـاك توزيـع متقـارب نسـبيا بـين عـدد المؤسسـات الصـغيرة 

بينمـا بلـغ  % 56.2وعدد المؤسسات المتوسطة حيث بلغ عدد المؤسسـات المتوسـطة نسـبة 

أغلبيـة المؤسســات الصـغيرة والمتوســطة  ، كمــا أن% 43.8عـدد المؤسسـات الصــغيرة نسـبة 

فــي حــين كانــت نســبة هــذه المؤسســات فيمــا  % 84.4هــي مؤسســات خاصــة وذلــك بنســبة 

، فـــي حـــين أظهـــرت النتـــائج المتعلقـــة بنـــوع وطبيعـــة النشـــاط % 15.6يخــص القطـــاع العـــام 

الممـــارس مـــن قبـــل المؤسســـة أن أغلـــب المشـــاركين فـــي الدراســـة هـــم المؤسســـات الصـــناعية 

وهـذه تعتبـر نتيجـة جـد منطقيـة ومقبولـة لتمركـز مختلـف  % 84.4وصلت إلى حدود بنسبة 

أنشــطة المؤسســات الصــغيرة والمتوســطة فــي الجانــب الصــناعي، خصوصــا أن الجزائــر تمــر 

  .بمرحلة تنمية شاملة تتطلب الاستثمار في مختلف الجوانب الصناعية

  

  



<Ýæ<”<l^Š‰ö¹]<»<íéŠÊ^ßjÖ]<^è]ˆ¹]<Üé¿Ãi<æ<Ð×}JJJ                <<<<í×¥íéÖ^¹]æ<íè�^’jÎ÷]<pçvfÖ] 

<<<<<<<<oÖ^nÖ]<�‚ÃÖ]<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<< <             <<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<165< <

  )04(الجدول رقم

  تعلقة بالمؤسسةتوزيع أفراد العينة حسب البيانات الم
  %النسبة   العدد    نوعية البيانات المتعلقة بالمؤسسة

  عدد العاملين في المؤسسة
  12.5  04  عمال 10أقل من 

  31.3  10  عامل 10-49
  56.2  18  عامل 50-249

  طبيعة ملكية المؤسسة
  84.4  27  مؤسسة خاصة
  15.6  05  مؤسسة عمومية

  طبيعة نشاط المؤسسة

  84.4  27  الصناعة
  15.6  05  الفلاحة والصيد البحري

  100  32  البناء والأشغال العمومية
  15.6  05  الخدمات

  عمر المؤسسة 
  09.4  03  سنوات 5أقل من 

  25  08  سنوات 5-10
  65.6  21  سنوات 10أكثر من 

وجود أو عدم وجود قسم خاص بالتسويق 
  في المؤسسة 

  56.3  18  نعم
  43.7  14  لا

  لباحثمن إعداد ا: المصدر

كمــا يتضــح جليــا أن معظــم المؤسســات الصــغيرة والمتوســطة التــي تشــكل العينــة المدروســة 

أعمارها تفوق العشر سنوات، وهذا مؤشر جد إيجـابي للحكـم علـى نتـائج الدراسـة، كـون هـذه 

كمــا تظهــر نتــائج الجــدول . المؤسســات هــي مؤسســات ذات خبــرة عاليــة فــي مجــال نشــاطها

الصغيرة والمتوسطة محل الدراسة تمتلك قسم خاص بالتسـويق،  أعلاه أن أغلبية المؤسسات

ممــا يــدل علــى تنــامي وزيــادة  % 56.3مؤسســة بنســبة  18حيــث بلــغ عــدد هــذه المؤسســات 

الاهتمـام بالتسـويق ومختلــف الممارسـات التسـويقية فــي هاتـه المؤسسـات، فــي حـين بلـغ عــدد 

، وهـذه نسـبة % 43.7بنسـبة مؤسسـة  14المؤسسات التي لا تمتلك قسما خاصا بالتسـويق 

ليست بالضعيفة وتؤشر على غياب الـوعي وثقافـة تبنـي المفـاهيم والأطـر التسـويقية المبتكـرة 

  .بطريقة واضحة وممنهجة
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  :واختبار الفرضية الاستدلاليةالمعالجة   -4.3

مـا  ف بيانـات الدراسـة سـواءبعدما تطرقنا في النقطة السابقة إلـى تقـديم تحلـيلا وصـفيا لمختلـ

تعلـق منهــا بجانــب الأشـخاص المســتجوبين، أومــا تعلـق بالمؤسســة، ســنحاول مـن خــلال هــذا 

المبحث القيام بالمعالجة الإحصائية للفرضية الرئيسية لهذه الورقة البحثيـة والتـي تتمثـل فيمـا 

    يســاهم تبنــي و تطبيــق المؤسســات الصــغيرة والمتوســطة لنظــام المعلومــات التســويقية ''  :يلــي

  .''.التسويق في بناء وتطوير العديد من المزايا التنافسيةوبحوث 

ولاختبــــار هــــذه الفرضــــية ســــنحاول أولا دراســــة مــــدى تبنــــي هــــذه المؤسســــات لسياســــة نظــــام 

المعلومات التسويقية وبحوث التسويق، حيث مكنت معالجـة أجوبـة أفـراد العينـة المسـتجوبين 

  ).05(المبينة في الجدول رقمإلى الحصول على النتائج 

قـد كانـت كلهـا  14و 13نلاحظ أن قيم المتوسطات الخاصة بالعبـارات  المواليمن الجدول 

وبانحرافــات معياريــة قــدرها ) علــى التــولي 4,19و 3,91(قيمــة المتوســط الفرضــي أكبــر مــن 

، ممــا يـدل علـى شــدة اتفـاق أفـراد العينــة وهـاتين العبــارتين )علـى التـوالي 0.780و 8560,(

كمـا . ضـمونهما علـى وجـود نظـام فعلـي للمعلومـات التسـويقية بالمؤسسـةاللتان تؤكدان فـي م

ممـا يـدل علـى اعتمـاد  3أكبـر مـن  15جاءت قيمة المتوسط الحسابي الخاص بالعبـارة رقـم 

كمــا أكــدت النتــائج الخاصــة . هــذه المؤسســات محــل الدراســة علــى نظــام للســجلات الداخليــة

ن العبـارتين وهمـا يؤشـران علـى  وجـود نظـام اتفـاق للمسـتجوبين وهـاتي 17و 16بالعبارة رقـم 

  .للاستخبارات التسويقية ونظام دعم القرارات التسويقية بالمؤسسة على التوالي

مــن جانــب آخــر وفيمــا يتعلــق ببحــوث التســويق بالمؤسســة فقــد كانــت المتوســطات الحســابية 

يـدل كلها أكبر مـن قيمـة المتوسـط الفرضـي، ممـا  24و 23و 22و 21و 20و 18للأسئلة 

على اتفاق تام ومضامين هذه العبارات والتي تؤكد على وجود واعتماد المؤسسـات الصـغيرة 

والمتوسطة محل الدراسة على نظام لبحوث التسويق، يتضمن أنظمة بحوث المنتج وبحـوث 

الاســتثناء الــذي يمكــن ملاحظتــه هــو .  الإعــلان وبحــوث التوزيــع وبحــوث البيــع علــى التــوالي

أي كان متوسطها الحسابي في حدود  19و بصفة نسبية مع العبارة رقم عدم وجود اتفاق ول

مما قد يدل على عدم اعتمـاد هـذه المؤسسـات علـى  1.088وبانحراف معياري قدره  2.91

  .نظام لبحوث المستهلك وكذا عدم الاهتمام بمختلف سلوكياته الشرائية
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  )05(الجدول رقم 

  تعلق بنظام المعلومات التسويقية وبحوث التسويقالمتوسط الحسابي والانحراف المعياري الم

  عبارات البيئة التسويقية  الرقم
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعياري

توجـــــــد لـــــــدى المؤسســـــــة خطـــــــة تتصـــــــف بـــــــالتطور  13
والاســــتمرار تســــتهدف تســــهيل انســــياب المعلومــــات 

 جنبا إلى جنب مع انسياب السلع والخدمات
3,91  ,8560  

ة نظــــام يتضــــمن تخــــزين كافــــة يوجــــد لــــدى المؤسســــ 14
 البيانات

4,19  ,7800  

يتم ادارة المعلومة في المؤسسـة عـن طريـق التقـارير  15
  7720,  4,28 المكتوبة

تقـــــوم المؤسســـــة بجمـــــع وتحليـــــل البيانـــــات المتعلقـــــة  16
 بالبيئة التسويقية

3,88  1,070  

تعتمــد المؤسســـة فـــي تنســـيق وتحليـــل البيانـــات علـــى  17
ــــــا ت والنمــــــاذج الإحصــــــائية مجموعــــــة مــــــن البرمجي

 وبرامج الإعلام الآلي
3,78  1,128  

تقـــوم المؤسســـة بالبحـــث والتحليـــل المـــنظم للبيانــــات  18
حل أي مشكل فـي مجـال التسـويق المتعلقة بتحديد و 

 كان حالي أو مستقبلي سواء
3,69  1,091  

تعمــــل المؤسســــة علــــى تــــوفير المعلومــــات الخاصــــة  19
الــخ وكــذا ... خلبالمســتهلكين كــالجنس، العمــر، الــد

 سلوكاتهم الشرائية
2,91  1,088  

ــــة  20 تــــوفر المؤسســــة المعلومــــات الخاصــــة بمــــدى تلبي
 المنتج لحاجات المستهلك ورغباته

4,78  5,235  

ـــــــــأنواع  21 ـــــــــة ب ـــــــــوفر المؤسســـــــــة المعلومـــــــــات المتعلق ت
 الإعلانات والرسائل المستخدمة فيها

3,56  1,014  

ــــة الاعلانــــات الخاصــــ 22 ــــذ تــــوفر المؤسســــة كاف ة بمناف
 التوزيع التي تعتمدها

3,81  ,8960  

ــــى تهيئــــة المعلومــــات الخاصــــة  23 تعمــــل المؤسســــة عل
 5,277 4,66 برجال البيع ومؤهلاتهم والمهام الموكلة لهم

  1,746 3,95 المتوسط الحسابي العام

  .وفق بيانات استمارة البحث SPSSعلى مخرجات برنامج  من إعداد الباحث بناء :المصدر
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وهـو  1,746وبـانحراف معيـاري قـدره  3,95رجوع إلى المتوسـط العـام نجـده فـي حـدود و بال

ات التســـويقية وبحـــوث التســـويق بهاتـــه مـــمؤشـــر جلـــي علـــى مـــدى تبنـــي ووجـــود نظـــام للمعلو 

  .المؤسسة

لقيــاس مــدى مســاهمة اعتمــاد نظــام للمعلومــات التســويقية فــي المؤسســة فــي اكتســابها للمزايــا 

ذلك خمــس عبــارات تقــيس مــدى هــذه المســاهمة وفــق آراء أفــراد التنافســية خصــص الباحــث لــ

العينة المستجوبين، حيث مكنـت المعالجـة الإحصـائية لإجابـات هـؤلاء الأفـراد مـن الحصـول 

  :على النتائج الموضحة في الجدول أدناه

  )06(الجدول رقم

  يا التنافسيةالمتوسط الحسابي المتعلق بمساهمة أنظمة المعلومات التسويقية في اكتساب المزا

  العبارات  الرقم
المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعياري

تســــاهم البحــــوث التســــويقية فــــي المؤسســــة فــــي تحديــــد الســــوق  65

 المتوقعة وخدمتها بأفضل طريقة ممكنة
3,78  1,039  

تســـاهم البحـــوث التســـويقية فـــي المؤسســـة علـــى تقيـــيم المنافســـة  66

 قوتهاالسائدة في السوق وتحديد نوعيتها ودرجة 
3,66  ,9370  

تساعد البحوث التسويقية فـي المؤسسـة علـى تحديـد أكفـأ طـرق  67
 التوزيع التي تتناسب وطبيعة السلعة

3,81 ,9650  

الــتحكم ضــبط و التســاعد البحــوث التســويقية فــي المؤسســة علــى   68

 في حجم التكاليف الكلية المتعلقة بالسلعة
3,69 ,9980 

ســــة دورا كبيــــرا فــــي تحديــــد تلعــــب بحــــوث التســــويق فــــي المؤس 69

الفـــــــرص التســـــــويقية والمشـــــــكلات والحلـــــــول المقترحـــــــة لهـــــــذه 

 المشكلات

3,78 ,9750  

 0,982 743,  المتوسط الحسابي العام

  وفق بيانات استمارة البحث SPSSمن إعداد الباحث بناء على مخرجات برنامج  :المصدر

ت الخمس تفوق قيمة المتوسـط من نتائج الجدول أعلاه نلاحظ أن كل قيم متوسطات العبارا

الفرضـــي وبانحرافـــات معياريـــة ضـــعيفة، ممـــا يؤشـــر علـــى اتفـــاق أفـــراد العينـــة المســـتجوبين 

ومضـــــامين هـــــذه العبـــــارات، أي أن أنظمـــــة البحـــــوث التســـــويقية تســـــاهم فـــــي اكتســـــاب هـــــذه 
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تحديـد السـوق المتوقعـة وخـدمتها بأفضـل طريقـة المؤسسات العديد من المزايـا التنافسـية مثـل 

تحديـد أكفـأ طـرق ، و درجة قوتهـاو  تقييم المنافسة السائدة في السوق وتحديد نوعيتها، و مكنةم

الــتحكم فــي حجــم التكــاليف الكليــة المتعلقــة ضــبط و ، و التوزيــع التــي تتناســب وطبيعــة الســلعة

  .تحديد الفرص التسويقية والمشكلات والحلول المقترحة لهذه المشكلاتبالسلعة، و 

ءت قيمة المتوسط الحسابي العام لهذا المحور الفرعي أكبـر مـن قيمـة و على العموم فقد جا

ومنـه يمكـن القـول أن أنظمـة  0,982، وبـانحراف معيـاري قـدره )743,(المتوسط الفرضـي 

  .البحوث التسويقية تساهم في اكتساب هذه المؤسسات للعديد من المزايا التنافسية

  :ANOVAاين اختبار صحة الفرضية باستعمال تحليل التب  -5.3

    سـوف نعتمــد فــي اختبــار الفرضــية الرئيســية لهـذه الورقــة البحثيــة علــى مؤشــر إحصــائي اخــر 

وهـــذا  0.05الدلالـــة الإحصـــائية  بدلالـــة درجـــة المعنويـــة أو ANOVAو هـــو تحليـــل التبـــاين 

  :يلي واللتين تتضمنان ما H1أو H0لقبول الفرضية 

H0 :قية و بحوث التسويق لا يساهم فـي اكتسـابها اعتماد المؤسسة لنظام للمعلومات التسوي

  .للمزايا التنافسية

H1 :ســابها تاعتمــاد المؤسســة لنظــام للمعلومــات التســويقية و بحــوث التســويق ســاهم فــي اك

  .للمزايا التنافسية

الجدوليــة بالدلالــة الإحصــائية  sigرفضــها نقــارن قيمــة  أو H0وللحكــم علــى قبــول الفرضــية 

  :حيث أنه 0.05

 H0نرفض الفرضية  0.05أقل من  sigالقيمة  إذا كانت •

ــــــــــــت القيمــــــــــــة  • ــــــــــا إذا كان ــــــــــــر مــــــــــــن  sigأمــ ــــــــــــل فرضــــــــــــية العــــــــــــدم  0.05أكب   H0نقب

 :معالجة هذه الفرضية أعطت النتائج الموضحة في الجدول أدناه

  )07(الجدول رقم

  ANOVAتحليل التباين 

Sig. D  Moyenne 
des carrés ddl  Somme des 

carrés Modèle  

,000a 16,110 1359,864 1  1359,864 Régression 
    84,412 30 2532,355 Résidu 
      31 3892,219 Total 

a. Valeurs prédites: (constantes), s.i.m 
b. Variable dépendante:  Competitivite 
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  .وفق بيانات استمارة البحث SPSSعلى مخرجات برنامج  من إعداد الباحث بناء :المصدر      

وبالتـالي فهـي أقـل  0.00تسـاوي  sigجدول تحليل التباين أعلاه نلاحـظ أن قيمـة من خلال 

   ، بمعنـى أن تبنــي H1وقبـول الفرضـية  H0وعليـه يمكـن الحكـم بـرفض الفرضـية  0.05مـن 

و اعتمــاد المؤسســة لسياســة نظــام المعلومــات التســويقية و بحــوث التســويق قــد ســاهم بشــكل 

  .يا التنافسيةواضح في اكتسابها للعديد من المزا

وعليه يمكن القول أن جميع الاختبارات التي أجريت حول الفرضـية محـل الدراسـة سـواءا مـا 

تعلق منها بالجانب الوصفي أو الاستدلالي اتفقت جميعها حول تأكيد صحتها والتـي مفادهـا 

أن تبنــي واعتمــاد المؤسســات الصــغيرة والمتوســطة محــل الدراســة لسياســة نظــام المعلومــات 

  .ويقية وبحوث التسويق قد ساهم في اكتسابها و تطويرها للعديد من المزايا التنافسيةالتس

  :الخاتمة

      مــــما ســـبق وانطلاقـــا مـــن المنافســـة الشرســـة التـــي تميـــز معظـــم الأســـواق ســـواء المحليـــة منهـــا 

أو الدوليــــة، فقــــد أصــــبح مــــدخل بنــــاء وتعظــــيم المزايــــا التنافســــية علــــى مســــتوى المنظمــــة أو 

أحد أهم التوجهات التي تمكـن المنظمـة مـن التعـايش فـي ظـل هـذه المنافسـة، ومـن  المشروع

ومتميـزة تتــيح لهـا القـدرة فـي الــتحكم أن تكـون لهـا إدارة فعالـة ثـم وجـب علـى كـل المؤسســات 

في المفهوم الحديث والموسع للمزايا التنافسية وهذا من خلال البحث عـن مختلـف المصـادر 

ة المزايــا التنافســية، حيــث يعتبــر تبنــي واعتمــاد نظــام للمعلومــات الداخليــة والخارجيــة لصــناع

  .التسويقية وبحوث التسويق أحد أهم الروافد و المصادر الأساسية المتاحة للمؤسسة

وفــي الأخيــر فإنــه يمكــن للمؤسســة أن تحكــم علــى مــدى نجاعــة أســاليبها فــي بنــاء وتحقيــق 

دراســـة وقيـــاس مجموعـــة مـــن المؤشـــرات المزايـــا التنافســـية مقارنـــة إلـــى منافســـيها عـــن طريـــق 

النوعيــة والكميــة التــي تتــيح لهــا فرصــة التقيــيم المســتمر لسياســتها وبالتــالي إمكانيــة التعــديل 

  .الدوري لهذه السياسات بما يتوافق ويتماشى وتحقيق مزايا تنافسية مستدامة
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