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 الحمػد ﵁ حمػدا كثيػرا على نعمػتو التػي أبسػها علينا كنشكػره على توفيػقو

 لنا في إبسػاـ ىذا العمػل كلقػد حثنػا على الشكػر إذ قػاؿ: ﴿ كاشكػركا لػي 
 كلا تكفػركف ﴾.

عليػو كسلػم: ﴿ من لد يشكػر النػاس لد يشكػر ا﵁ كمن أسدل إليكػم معركفا فكافئوه،  كمصداقػا لقولػو صػلى ا﵁
 فػإف لد تستطيعػوا فادعػوا لو ﴾.صدؽ رسوؿ ا﵁

كما نتقػدـ بالشػكر الجػػزيل إلػى كػل مػن قػدـ لػنا يػد الدسػاعدة لانػجاز ىػذا العمل بػدءا بالأسػتاذ الدشػرؼ السيػد: 
.....لدػا منػحنا إيػاه مػن نصػائح قيػمة كتوجيػػهات سديػدة كلدػا لدسػناه عنػده مػن إخػلاص كبػػتَ .اسماعيل عيسى 

 كحػب صػادؽ للػعلم كطػلابو . 
كمػا نتقػدـ بالامتنػاف الكبيػر كالشكػر الجزيػل إلذ كافػة أسػاتذة الدركز الجامعي تيسسمسيلت ك عماؿ الدكتبػة على 

 ػن أجػل راحة الطلبػة.لرهوداتػهم الجبػارة م
 فشكرا جزيػلا لكػل ىؤلاء كإلذ كػل من مد لنػا يد العػوف ماديػا كمعنويػا لإنػجاز ىذا العمػل.

 نسػأؿ ا﵁ عػز كجػل أف لػفظػهم جميػعا.

 

 

 

 

 

 

 
 



 

 

 
 

 
 بسم ا﵁ الرحمن الرحيم
 أىدم ىذا العمل :

 
ت إبساـ الوصف أنقصت ، ذكم الجماؿ البديع إلذ من إذا مدحت قصرت، ك إذا قصرت أذنبت ، ك مهما حاكل

 ، ك الذكر البليغ ، في كتاب السميع : " الوالدين الكرلؽتُ ".

ككصينا الانساف بوالديو حملتو أمو كىن على كىن كفيصالو في عامتُ أف  القائل فيهما الجليل ، في كتابو الكرنً : ﴿
بلغت الدراـ ، ك نلت راحة الباؿ ، ك حققت بعض  لقماف اللذاف بهما 14-أشكركلر كلوالديك إلذ الدصتَ﴾،

 الآماؿ ، بإذف ا﵁ الدتعاؿ .
 كإلذ إخوتي 

 كالذ الأقارب كل كاحد باسمو
  الدذكرةبزميلي بيكما لا أنسى كل أصدقائي بدءا 

 كإلذ جميع الزملاء كالزميلات في الدراسة  ك كل عماؿ الدركز الجامعي تيسمسيلت

 ك لد لؼطو القلمكإلذ كل من حملو القلب، 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 بســم الله الرحــمــن الرحيــــــم

 

 اشكر ا﵁ تعالذ كاحمده على رحمتو التي أكصلتتٍ إلذ ما أنا عليو

 إلذ الذين عرفت معهم طعم الحياة

 إلذ أمي كأبي العزيزين اللذين دعماني لدواصلة الدشوار الدراسي

 إلذ إخوتي كأحبائي.

 كلػبػونتٍ كإلذ كل عماؿ الدركز الجامعي تيسمسيلت كإلذ كل الذين أحبهػم

 كما لا أنسى أساتذتنا الكراـ 

 كما أبستٌ النجاح لكل الطلبة كالطالبات كفقهم ا﵁ كيسر درب حياتهم كأعاف كل من يسعى لطلب العلم كالدعرفة

 كفػي الأخيػػر لا يػسػػعنػي سػػول أف أقػػوؿ

 اتو.السلاـ عليكم كرحمة ا﵁ تعالذ كبرك

  



 

 

 

 :مذكرةالملخص 
تهدؼ ىذه الدراسة إلذ التعرؼ على دكر الذم يلعبو نظاـ الدعلومات التسويقية إبزاذ القرارات  

التسويقية دراسة حالة مؤسسة صوفاكت تيسمسيلت ك ذلك من خلاؿ الكشف على العلاقة بتُ مكونات نظاـ 
الدبتغى تم استخداـ الدنهج الوصفي إضافة إلذ تصميم  الدعلومة التسويقية ك بتُ القرار التسويقي ك لتحقيق ىذا

 25استبانة الإجراء استطلاع لآراء ك كجهات نظر لإطارات الدتواجد في الدؤسسة لزل الدراسة ك لقد تم توزيع 
استبياف ك من ثم تم برليل اجابات أفراد عينة الدراسة اعتماد على لرموعة من الأساليب الإحصائية الددرجات 

رية، ك عقب التحليل تبتُ لنا بأف نظاـ معلومات التسويقية لو علاقة ارتباط كثيقة بالقرار التسويقي قدرىا التكرا
من التباين الحاصل في القرار  %32إلا أف ىذا النظاـ ك من خلاؿ مكوناتو يفسر فقط ما نسبتو  68%

كجود دكر يلعبو نظاـ الدعلومة التسويقية التسويقي، ك بالتالر ىذه الدراسة خلصت إلذ لرموعة من النتائج أبرزىا 
من خلاؿ مكوناتو في سبيل ابزاذ القرار التسويقي لدل مؤسسة صوفاكت بتيسمسيلت، ك ىذا الدكر تساىم فيو 

 بدرجة كبتَة نظم تشغيل البيانات.
 

Summary note: 

 

 This study aims to identify the role played by marketing information 

system to take marketing decisions case Soufakt Tissemsilt Foundation and a 

study by revealing the relationship between the information marketing system 

and components of decision-catalog and to achieve this the desired was used 

descriptive method in addition to design a questionnaire procedure poll to the 

opinions and views of the frames present in the institution under study and have 

been distributed to 25 questionnaire and were then answers the study sample 

analysis of the adoption of a set of statistical methods terraced repeatability, and 

following analysis shows us that the marketing information system has a close 

decision catalog of correlation 68%, however, this system and through its 

components only explains 32% of the discrepancy in the decision-catalog, and 

therefore the study concluded that a set of results highlighted by the presence of 

the role played by information marketing system through its components in 

order to decision-catalog has Soufakt institution to take Ptismcilt, and this role 

contribute to it significantly data systems run. 
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 مقـــــــــــــــدمـــــــــــــــة
 

 

 



 المقدمة العامة:    

 ~ أ  ~

 

في ظل التغتَات الاقتصادية الحالية على الساحة الوطنية ك في ظل اقتصاد السوؽ ،فالدؤسسة الجزائرية 
 لربرة على أف تراعي الحاصلة في لزيطها ك أف تتفاعل مع ىذه التغتَات أف أرادت البقاء .

ستثمرين الأجانب ك كذلك الدؤسسات الأجنبية التي لذا فمحيطها أصبح أكثر تنافسية مع دخوؿ الد
خبرة كبتَة في لراؿ التسويق ،ىذا ما يؤىلها أف تكتسح السوؽ الوطنية بسلع ذات جودة عالية ك نوعية جيدة ك 
أسعار منخفضة ك حتى تواجو الدؤسسة الجزائرية ىذا الدشكل فعليها أف تطور من قدرتها التنافسية ، فيجب أف 

اغية ﵀يطها ،ك خاصة دراسة السوؽ بصفة مستمرة ك ىذا ما يعتٍ أف تطور من كظائفها الجديدة ك تكوف ص
 خاصة كظيفة التسويق .

لغب على الدؤسسة معرفة رغبات ك احتياجات ك أذكاؽ الدستهلك ك دكافعو الشرائية ابذاه السلعة ك 
متخذ القرار التسويقي لغد نفسو في حاجة ماسة  جودتها ك مواصفاتها ك سعرىا ك معرفة سوؽ الدنافسة ك بهذا فإف

 للمعلومات التسويقية التي تسمح لو بابزاذ قرارات تسويقية مناسبة.
ك نظرا لكوف الدشاكل ك الدتغتَات تتسم بالاستمرارية فاف متخذ القرار التسويقي لػتاج إلذ العديد من الدعلومات 

ك عملية جمع الدعلومات ينبغي أف تكوف عملية مستمرة كفق نظاـ الشاملة ك الدتجددة عن البيئة التي يعمل فيها 
معتُ ك ىو نظاـ الدعلومات التسويقي الذم يوفر حاجيات مدراء التسويق من الدعلومات بصفة مستمرة لابزاذ 

 القرارات التسويقية الفعالة .
الدعلومات التسويقية في في ىذا الابذاه لغد موضوع بحثنا مبرر لدعالجتو، حيث سنحاكؿ إبراز دكر نظاـ 

ابزاذ القرارات التسويقية، ك ذلك من خلاؿ عرض العلاقات الأساسية بتُ نظاـ الدعلومات ك ابزاذ القرار مع شرح 
 دكر ك فاعلية القرار التسويقي ك مدل حاجتو كإطار دائم ك مستمر للمعلومات.

 التساؤل الرئيسي:
 ابزاذ القرارات التسويقية الفعالة ؟ما مدل مسالعة نظاـ الدعلومات التسويقية في 

 الأسئلة الفرعية: أولا:
 لدقصود بنظاـ الدعلومات؟ ما -
 ماىي ألعية كخصائص نظاـ الدعلومات؟ -
 ىم حدكده كمزاياه؟أك  ىو نظاـ الدعلومات التسويقي؟ ما -
 ىل عملية ابزاذ القرار بحاجة إلذ نظاـ معلومات تسويقية فعاؿ؟ -
 املو كأساليبو كمراحلو؟ماذا نعتٍ بابزاذ القرار ؟عو  -



 المقدمة العامة:    

 ~ ب  ~

 

 ثانيا: فرضيات الدراسة
 بعد ىذا الطرح لؽكن صياغة كبلورة فرضية الأساسية على الشكل التالر:

إف نظاـ الدعلومات التسويقية يعد الدعامة الأساسية في توفتَ الدعلومات الأزمة لعملية ابزاذ القرار 
 التسويقي في الدؤسسة.

 الفرضيات الجريئة التالية: كمن خلاؿ ىذا لؽكن الاعتماد على
نظاـ الدعلومات يعتبر الذيكل الدتكامل للمنشاة للتوليد معلومات تساعد الأداة التسويقية في صنع  -

 القرارات السليمة.
 يعتبر نظاـ الدعلومات التسويقية الركيزة الأساسية في عملية ابزاذ القرارات الرشيدة. -
 ة تعتمد على نظاـ معلومات دقيقة تسويقيتُ في  الدؤسسابزاذ القرارات السليمة فمن قبل مدراء ال -
إف ظركؼ الاقتصاد الحالر تتطلب كجود نظاـ معلومات تسويقي على مستول مل منظمة ترغب  -

 في استمراريتها  كبقائها .
 الحصوؿ على الدعلومات ليس ىدفا كإلظا قاعدة لابزاذ القرارات التسويقية. -

 ثالثا: أهمية الدراسة
اـ الدتزايد الدؤسسات في الآكنة االاختَة لألعية  الدعلومات كالدكر الذم تلعبو في نشاطاتها نظرا لاىتم

التسويقية يبتُ الدوضوع لزل الدراسة العديد من الدفاىيم كنظاـ الدعلومات بالإضافة إلذ توضيح عملية ابزاذ 
ابزاذ القرارات التسويقية الخاصة  القرارات كما تكمن ألعية في توضيح الدكر الذم تلعبو نظاـ الدعلومات في

بالدؤسسة ككذا الدكر الفعاؿ لنظاـ الدعلومات التسويقية الذم لؽد مدراء التسويقيتُ كمتخذم القرارات بالدعلومات 
 الأزمة كالدلائمة لدثل ىذه القرارات.

  أهداف الدراسة رابعا:
 في النقاط التالية: لؽكن تلخيص الأىداؼ التي نريد الوصوؿ إليها من خلاؿ بحثنا ىذا

تقدنً اىم الدفاىيم النظرية الدتعلقة بنظاـ الدعلومات التسويقية كاظهار مكوناتو الاساسية التي تعمل على  -
 جمع الدعلومات ، اضافة الذ عرض الاطار النظرم للقرار الاستًاتيجي .

انب التسويقي كمدل مسالعة ابراز العية القرار التسويقي في حل الدشكلات التي تتعرض لذا الدؤسسة في الج -
 نظاـ الدعلومات التسويقية في توفتَ الدعلومات التسويقية.

 التعرؼ على كاقع نظاـ الدعلومات التسويقية في الدؤسسة لزل الدراسة. -
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 التعرؼ على القرار التسويقي الذم تتخذه الدؤسسة لزل الدراسة. -
 موضوع الدراسة.الخركج بدجموعة من النتائج كالتوصيات كأفاؽ في مالؼص  -

 دوافع ومبررات اختيار الموضوع خامسا:
 تتمثل ىذه الدكافع في مايلي :

ظهور الحاجة الداسة لنظاـ الدعلومات التسويقية حيث أصبحت من أىم مواضيع الساعة في حياتنا اليومية  -
 كاحد السمات كالدميزات الأساسية في الدنظمات الدعاصرة.

العلمي في لراؿ التسويق بصفة عامة كنظم الدعلومات التسويقية على كجو  الدسالعة كلو بالقليل في البحث -
 الخصوص.

لزاكلة الاستفادة من ىذا الجانب الحيوم خصوصا مع التحوؿ الذم تعرفو الجزائر في الانتقاؿ إلذ الاقتصاد  -
 الحر كالدكر الذم لؽكن إف تلعبو إدارة التسويق بالدؤسسة في ىذا المجاؿ.

 ىذا الدوضوع بدا يتوافق كالأكضاع الراىنة خاصة كلضن نعيش في عصر الدعلومات . ميولنا لاختيار -
 سادسا : محددات الدراسة

يعتبر ميداف دراستنا ىذه كاسعا كشاسعا كلد يكن بدقدكرنا التطرؽ من الناحية النظرية إلذ لستلف 
ء على نظاـ الدعلومات التسويقية ، الجوانب كخاصة تلك  الدتعلقة بأنظمة الدعلومات لذلك ارتأينا تسليط الضو 

فالدراسة التي لضن بصدد القياـ بها تنحصر ضمن إطار خاص  بوظائف الإدارة التسويقية يتمثل في كيفية تأثتَ 
نظاـ الدعلومات التسويقية على ابزاذ القرارات التسويقية بالاعتماد على تدفق الدعلومات بتُ لستلف أقساـ الدنظمة  

للأغطية كالأنسجة بتيسمسيلت لإجراء  صوفاكت ظمة إنتاجية تتمثل في مؤسسة ىذا على منكما يقتصر بحثنا 
 جاء في الجانب النظرم في ىذا البحث كالجانب الديداني. الدطابقة بتُ ما

 المبهج المتبع في الدراسة  ابعا:س
التحليلي للإجابة على إشكالية البحث كاثبات صحة الفرضيات من عدمها اتبعنا الدنهج الوصفي 

كذلك من خلاؿ التطرؽ إلذ عملية ابزاذ القرارات كلستلف التطورات الحديثة في ىذا المجاؿ كيبرز كذلك من خلاؿ 
التطرؽ للمفاىيم الخاصة بنظم الدعلومات التسويقية كمدل تأثتَ ىذا الأختَ على عملية ابزاذ القرارات التسويقية 

 بيقي لتفستَ الظاىرة على ارض الواقع.كاعتمدنا منهج دراسة الحالة في الجزء التط
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 الدراسات السابقة ثامبا:
تأثتَ نظاـ الدعلومات التسويقية على ابزاذ القرار التسويقي،رسالة ماجستتَ  دراسة مصطفى الشيخ، بعنواف: -

 .2010، بسكرة ، 
ة للمؤسسة دراسة معمر صحراكم ، بعنواف :دكر نظاـ الدعلومات التسويقي في تعزيز القدرة التنافسي -

 .2012الاقتصادية ،دراسة حالة مطاحن الذضاب العليا ، رسالة ماجستتَ ، لدسيلة ،
لساطر نظم الدعلومات ا﵀اسبية الالكتًكنية ،رسالة ماجستتَ  دراسة حرية شعباف ،لزمد الشريف،بعنواف: -

 .2006غزة،
 صعوبات الدراسة تاسعا:

 تتمثل أىم الصعوبات في النقاط التالية:
 في جمع الدعلومات للقياـ بربط العلاقة بتُ متغتَين.صعوبة  -
 صعوبة إلغاد مؤسسة للدراسة الديدانية. -
 قلة الإطارات في الدؤسسة في ميما لؼدـ بحثنا . -
 صعوبة الوصوؿ إلذ بعض الدراجع. -

 هيكل الدراسة عاشرا:
الجانب التطبيقي فصوؿ ، اثناف منها تتعلق بالجانب النظرم أما الثالث فهو ب 3قسمت الدراسة إلذ 

 حيث تناكلنا في :
الإطار النظرم لنظاـ الدعلومات التسويقية كقد قسمناه إلذ ثلاثة مباحث حيث كاف الدبحث  :الفصل الأول-

كالدبحث الثاني بعنواف ماىية نظاـ الدعلومات التسويقية إما كاف  ،اف مبادئ كمفاىيم نظاـ الدعلوماتالأكؿ بعنو 
 ونات كلظاذج نظاـ الدعلومات التسويقية.الدبحث الثالث بعنواف مك

دكر نظاـ الدعلومات التسويقية في ابزاذ القرار كقد قسمناه إلذ ثلاثة مباحث حيث كاف الدبحث  الفصل الثاني:-
الأكؿ بعنواف ابزاذ القرار، كالدبحث الثاني بعنواف تصنيف القرارات كمراحل ابزاذ القرار إما الدبحث الثالث بعنواف 

 علومات كالقرارات التسويقية.نظاـ الد
يتضمن الدراسة الديدانية للمؤسسة لزل الدراسة كما قمنا أيضا بتقسيمو إلذ مبحثتُ البحث  :الفصل الثالث-

 الاكؿ بعنواف نظرة عامة حوؿ الدؤسسة ،كالبحث الثاني بعنواف برليل الاستبياف .



 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول

 

 يقيةالإطار النظري لنظام المعلومات التسو 
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 : تمهيد
إف نظاـ ألدعلومات يلعب دكرا ىاما كحساسا داخل الدؤسسة بصفتو منتجا للمعلومات ،فهو يعتبر 

 عنصر حيوم ،إذ على أساس الدعلومات التي ينتجها يتم إبزاذ القرارات الفورية كالإستًاتيجية للمؤسسة .
 لاؿ تقسيمو إلذ ثلاثة مباحث  سنحاكؿ إبرازه في ىذا الفصل الاكلذ من ىذا البحث من خ ىذا ما

 مبأدم ك مفاىيم نظاـ الدعلومات )مفهومو .أنواعو .كظائفو...( -
 ماىية نظاـ الدعلومات التسويقي) مفهومو . ألعيتو . خصائصو .اىدافو..( -
 مكونات كلظاذج نظاـ الدعلومات التسويقية) حاجاتو .مكوناتو .لظاذجو ..( -
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 ئ ومفاهيم نظام المعلومات.المبحث الأول: مباد
 المطلب الأول: مفهوم نظام المعلومات وعباصره: 

 أولا: مفهوم نظام المعلومات: 
ىو نظاـ يتكوف من أشخاص كسجلات البيانات كعمليات يدكية كغتَ يدكية كيقوـ ىذا النظاـ 

 مة.ة البيانات كالدعلومات في أم منظبدعالج
تعمل مع بعضها البعض لجمع كمعالجة كبززين كتوزيع التي  كىو أيضنا لرموعة العناصر الدتداخلة

عن موضوع ما يشكل منهجي لدعم ابزاذ القرار كلدعم التنظيم كالتحكم كالتحليل في الدنظمة  الدعلومات الدتوفرة
 (1)«كبناء تصور مالر كمستقبلي كاضح عن موضوع البحث.

لرموعة من الدكونات الدنظمة كالدرتبطة  كلؽكن تعرفي نظاـ الدعلومات بصفة أكثر شمولية على انو
كالدتكاملة كالتي تعمل ككياف كاحد لتحقيق أىداؼ مشتًكة من خلاؿ استقباؿ الددخلات ثم معالجتها كبعد 

 (2).ذلك إنتاج الدخرجات

 كتتمثل ىذه العناصر في ما يلي: 
لفاكس كالآلات الكاتبة لؽكن أف تتضمن أجهزة نظاـ الدعلومات كل من التلفوف كالتلكس، كا الأجنهزة: -1

كالحواسيب بأجهزتها الدختلفة كالدكملة لذا مثل: كحدة التشغيل الدركزية، اجهزة الددخلات كالدخرجات، كسائل 
 .الاتصالات ككسائل إعداد البيانات

من اىم ما يستعمل في ىذا العنصر برفظ كبززين الدعلومات حفظ  وسائل حفظ وتخزين البيانات: -2
 ات الدكتوبة كالدبرلرة ضمن اسطوانات ألات التصوير، الديكركفيلم، البطاقات الدمغنطة.الدلفات كالدستند

الحسابات الالكتًكنية فقط كىناؾ على اساس  ىي من الأجزاء الدادية لنظم الدعلومات الدبينة :البرامج -3
 نوعتُ: 

 اسيب.كيكوف معد من طرؼ صانعي الحو ىي كل ما لؽكن الحاسوب القياـ بو  برامج البظام: - أ
: ىي ما يطلب من الحاسوب القياـ بو كتكوف خاصة ببعض الوظائف، مثل: برامج الدوردين برامج تطبيقية - ب

 كالدستخدـ كىو الذم يعدىا.

                                  
 الموسوعة الحرة ويكيبيديا. - 1
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 : ىي التي برتوم على البيانات الأساسية الدخزنة على كسائل التخزين الدختلفة كالتي تعتبرقاعدة البيانات -4
 للحصوؿ على الدعلومات.ت ىي التي تطبق عليها البرامج أىم عنصر للتشغيل ذلك لأنو البيانا

 : ىي من الإجراءات الدادية للنظاـ كونها تكوف مطبوعة فيما يسمى بػ"دليل التشغيل"إجنراءات التشغيل -5
 كىناؾ نوعتُ لعا: 

التعليمات الخاصة بإعداد البيانات ككيفية إدخالذا كإضافة إلذ تعليمات : يتضمن مستخدم البظام - أ
 الحاسب الآلر. ـ كتشغيلاستخدا

: يتضمن لزللي كمصممي النظم ككاضعي البرامج إضافة إلذ الأفراد الدسؤكلتُ عن جمع مشغلي الحواسيب - ب
 كحصر كإعداد البيانات في شكل مدخلات.

 (1)كأختَا الدستخدـ النهائي. 

 المطلب الثاني: المداخل المعاصرة لبظم المعلومات:
الأساسية لدراسة نظم على جوانبها لابد لنا من التعرؼ على الدداخل نظم الدعلومات كالتعرؼ  لدراسة
 الدعلومات كىي: 

 الددخل الفتٍ. -
 الددخل السلوكي. -
 الددخل الاجتماعي الفتٍ. -

: يرتكز الددخل الفتٍ على النماذج الدبينة على الرياضات في دراسة نظم الدعلومات، ككذلك المدخل الفبي -1
، حيث يشمل المجالات التي تساىم في الددخل الفتٍ على علم الحاسوب كالعلم النقشة الدادية لذذه الأنظمة

كبحوث العمليات، كما يهتم علم الحاسوب بتًسيخ نظريات الحوسبة كطرقها كطرؽ معالجة كبززين  الإدارم
العمليات  لظاذج صناعة القرار كلشارسات، أما علم بحوث البيانات بطريقة فعالة كيركز العلم الإدارم على تطوير

فيسلط الضوء على التقنيات الرياضية لاختيار الدعاملات الأفضل للمؤسسة مثل النق كالتحكم بالدخزكف 
 كتكاليف الحركات.

تي تزايدت مع تطور نظم الدعلومات : لقد اىتمت نظم الدعلومات بالقضايا السلوكية كالالمدخل السلوكي -2
امل الأعماؿ الاستًاتيجي كالتنظيم كالتطبيق كالاستخداـ كالإدارة كإدارتها على الأمد البعيد، كىذه القضايا كتك

                                  
-2005جامعة الجزئر،سنة ماجستير، رسالة ،ات التسويقية في اتخاذ القرارات التسويقيةاهمية نظام المعموم عممي لزىر، -1

 .33،ص2006



 .ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ الإطار البظري في نظام المعلومات التسويقيةـــــــــــالفصل الأول:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

~ 5 ~ 

 

لا تستطيع أف تتحد بطريقة جيدة مع النماذج الدستخدمة في الددخل الفتٍ، أم أنو لا لؽكن الاعتماد على 
دخل الفتٍ فقط في تفستَىا أك برليلها، فمثلا علماء الاجتماع اىتموا بدراسة الاستخداـ الجماعي لنظم الد

الدعلومات ككيفية تأثتَ استخداـ ىذه الانظمة على الأفراد كالمجموعات كالدؤسسات، بينما اىتمت العلوـ 
النفس قاموا بدراسة  السياسية بالآثار الدتًتبة على توظيف الدعلومة في لراؿ السياسة كالاستخبارات، أما علماء

لضو التعامل مع نظم الدعلومات ككيفية  اىاتهمكابذنظم الدعلومات لدعرفة استجابات الأفراد كردكد أفعالذم 
تطبيق تلك الدستحدثات في الواقع العلمي بدنظماتهم، أما علماء  استيعابهم للتطورات في تقنية الدعلومات كمدل

الاقتصاد فيهتموف بدراسة نظم الدعلومات لدعرفة الأنظمة التي تؤثر في التحكم كالتكاليف داخل الدؤسسة كالسوؽ 
شارة أف الددخل السلوكي لا يهمل الجانب التكنولوجي، حيث تعتبر تكنولوجيا نظم الدعلومات الدؤثرة كبذدر الإ

السلوكية دائما، كأف التًكيز في ىذا الددخل ليس دائما على الحلوؿ التكنولوجية فقط، بل  في الدشكلة أك القضية
 ظيمية كالسلوؾ.غتَات كالدواقف كالإدارة السياسة التنالأخذ بعتُ الاعتبار الت

دراسة نظم الدعلومات في الاربعينات ككانت تركز على نظم الدعلومات : تزايدت المدخل الاجنتماعي الفبي -3
الدعتمدة على الحاسوب في مؤسسات الأعماؿ كالوكالات الحكومية، كأصبحت نظم الدعلومات بذمع بتُ العمل 

ابذاه تطوير حلوؿ الأنظمة لدشاكل العلم ة العملية على الدمارسفي الحاسوب كالعمل الإدارم كبحوث العمليات 
فراد الدتعاملتُ مع تلك الحقيقي، كإدارة مصادر تكنولوجيا الدعلومات، تهتم أيضا بالقضايا السلوكية كالنفسية للأ

 الأنظمة.
مدخل كاحد للتعامل مع نظم كبناء على فهم الدداخل الدتعددة لنظم النظم الدعلومات فإنو لا يوجد 

ما يكوف كلو فتٍ أك كلو سلوكي، لذا لغب فهم علومات بشكل فعاؿ، حيث أف لراح أك فشل الدعلومات نادرنا الد
نظم الددخل الاجتماعي الفتٍ فإف أداء الدؤسسة المجالات كالدداخل الدتعددة كالدتعلقة بنظم الدعلومات، كمن كجهة 

وكية( كالنظم الفتٍ الدستخدمة في الانتاج، كما أف الأمثل لؽكن إلصاز بالجمع ما بتُ النظم الاجتماعية )السل
 (1)تطبيق الددخل الاجتماعي الفتٍ للنظم يساعد في بذنب الددخل التكنولوجي البحث لتكنولوجيا الدعلومات
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 :المداخل المعاصرة للبظم المعلومات
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 المطلب الثالث: أنواع ووظائف نظام المعلومات: 

 أولا: أنواع نظام المعلومات: 

في الدؤسسة كالشكل التالر يوضح أىم ىذه الأنواع لؽكن التمييز بتُ عدة أنواع من نظم الدعلومات 
الدعلومات التسويقية في نظم كالتي سوؼ تتناكؿ كل نوع بالشرح الدوجز يهدؼ التعرؼ على موقع نظاـ 

 الدعلومات.
 
 

 ومات.لأنواع نظم المع )2(الشكل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .24المعلومات التسويقية، ص: فخري عبد الباصر، نظام المصدر: 
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غيلية داخل شلدعلومات إلذ خدمة الدستويات الت: يهدؼ ىذا النوع من نظم انظام تشغيل البيانات -1
ية التي تتم في لرالات النشاطات الدختلفة كالأجور مـ على تسجيل البيانات اليو الدؤسسة، كيعتمد ىذا النظا

كبيئتها من خلاؿ ربط ع نظم تشغيل البيانات بناحيتتُ أساسيتتُ الأكلذ رسم حدكد الدؤسسة تمثلاف كتتم
للمعلومات كي  البيانات تعد بدثابة منتجالعملاء بالدؤسسة كإدارتها كتبالر البيئة، كالثانية أف نظمن تشغيل 

 تستخدـ بواسطة أنواع أخرل من نظم الدعلومات سواء داخل الدؤسسة أك خارجها.
من خلاؿ  : عمل ىذه النظم على دعم العاملتُ في لرالر الدعرفة كالدعلومات داخل الدؤسسةالبظم المعرفية -2

اؿ الدعرفة ىؤلاء الأفراد ضماف كصوؿ الدعرفة الجديدة كالخبرة الفنية بشكل متكامل، كيقصد بالعاملتُ في لر
 الدؤىلتُ بدرجة مهنية حيث ينصرؼ لراؿ عملكم إلذ إنتاج معلومات كمعرفة جديدة.

كأنشطة الدكاتب : كىي تلك النظم التي لؽكن استخدامها في نطاؽ أعماؿ نظم المعلومات المكتبية -3
لدتعلقة بتوصيل الدعلومات الدكتوبة كبذهيز الدكاتب آليا يشمل كل أنواع نظم الاتصالات الرسمية كغتَ الرسمية ا

 (1)كغتَ الدكتوبة من شخص لآخر سواء داخل أك خارج الدؤسسة.
كمعالج الجداكؿ  (wordكمن أمثلة الانظمة الدستخدمة في الدكاتب لصد برنامج معالج النصوص )

(excel( البردم الالكتًكني )E.mail.بالإضافة إلذ لستلف شبكات الحاسب الشخصي ) 
: تتمثل في النظم التي تقدـ الدعلومات إلذ الدديرين في الدستول الإدارم قفي شكل معلومات الإداريةنظم ال -4

كابزاذ القرارات، كعادة ما تقارير دكرية كتقارير استثنائية أك خاصة لتدعيم العملية الإدارية من بزطيط كرقابة 
نشطة التي حدثت في الداضي كأيضنا الوضع التي تصف الألؽكن لنظم الدعلومات الإدارية أف توفر الدعلومات 

، كتعتمد نظم الدعلومات الإدارية في الحصوؿ على الدعلومات على نظم معالجة البياناتالحالر عن أداء الدؤسسة، 
ككما كضحنا في الشكل السابق فإف نظم الدلومات الإدارية تتكوف من عدة أنظمة فرعية من العها نظاـ 

 (2)ظاـ الدعلومات الانتاجية، نظاـ الدعلومات التحويلية كنظاـ معلومات الدوارد البشرية.الدعلومات التسويقية، ن
: كىي نظم معلومات تهدؼ إلذ مساعدة الدديرين عند ابزاذىم القرارات غتَ متكررة، نظم دعم القرارات -5

من معلومات ككذلك كتعتمد نظم دعم القرارات على ما تنتجو نظم تشغيل البيانات كنظم الدعلومات الإدارية 
كتنفيذىا للاستجابة للاحتياجات غتَ الدخططة الدؤسسة، كيتم تصميم نظم دعم القرارات  جمعلومات من خار 

عم القرارات بالخصائص التالية: أف ىذه النظم لؽكن استخدامها في الأجزاء الخاصة من الدعلومات، كتتغتَ نظم د
                                  

 . 24فخري عبد الناصر، مرجع سابق، ص:  -1
 .25، ص:المرجع نفسوعبد الناصر،  فخري -2
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نظم الأف ىذه دخوؿ في حوار متبادؿ مع الحاسب الآلر، ك بالدشكلة، أف ىذه النظم تسمح لدستخدميها بال
 تدعم ابزاذ القرارات على النماذج الكمية مع مراعاة الفرضيات.

لدساندة الدديرين الذين يشغلوف الوظائف : كىي تلك النظم التي يتم تصميمها نظم دعم الإدارة العليا -6
ى سياسات كخطط كاستًاتيجيات الدؤسسة، كتتعامل الإدارية العليا في الدؤسسات كالذين لذم تأثتَ ملموس عل

عند ابزاذىا ام انها قرارات ذات درجة  ىذه النظم مع القرارات التي تلعب البيئة الخارجية دكرنا ملموسا كمؤثرنا
 متخذ تلك القرارات.عالية من عدـ التأكد بشأف الدعلومات التي لػتاجها 

عتمد على الذكاء الاصطناعي كالذم يعتمد بدكره على فكرة : كىي تتمثل في النظم التي تالبظم الخبيرة -7
بتَة من أربعة مكونات أساسية: القاعدة لزاكاة عملية ابزاذ القرار التي يقوـ بها العقل البشرم، كتتكوف النظم الخ

( كشبكات الاتصاؿ بتُ hardware( الدكونات الدادية للحاسوب )software، برامج الحاسوب )الدعرفية
 يب.الحواس

باختلاؼ أنواعها تعتبر من ضركريات الدؤسسة الدعاصرة خاصة في ظل الانفتاح كعلى العموـ فإف نظم 
كالسريعة التي على الاقتصاد العالدي كتزايد حدة الدنافسة على الدستويتُ ا﵀لي كالدكلر ككذا التطورات الدذىلة 

 (1)كالاعتمادية بالإضافة برستُ الخدمات كتطويرىا.بها كالدقة  كالسرعة  تستهدفها تكنولوجيا الدعلومات، تتميز
 ثانيا: وظائف نظم المعلومات: 

نشاطات اساسية كىي جمع البيانات، معالجة البيانات تتمثل كظائف أنظمة الدعلومات في أربعة 
ضح كالشكل التالر يو  ،الدعلومات الدتحصل عليهاللحصوؿ على معلومات، بززين الدعلومات كاختَا بث كإرساؿ 

 كظائف الدعلومات: 
 : وظائف نظام المعلومات.)03(الشكل 

 
 
 
 
 .27فخري عبد الباصر، نظام المعلومات التسويقية، مرجنع سابق، ص: لمصدر: ا

                                  
 .26فخري عبد الناصر، مرجع سابق، ص:   -1

 كظائف نظم الدعلومات 

بث كإرساؿ 
 الدعلومات

بززين 
 الدعلومات

معالجة 
 البيانات

الحصوؿ 
على 
 البيانات



 .ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ الإطار البظري في نظام المعلومات التسويقيةـــــــــــالفصل الأول:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

~ 01 ~ 

 

كمن أجل التعرؼ أكثر على كظائف نظم الدعلومات سنحاكؿ شرح كل كظيفة من الوظائف السابقة 
 فيما يلي: 

لوظيفة في جمع البيانات من بيئة الدؤسسة )الداخلية كالخارجية(، : كتتمثل ىذه االحصول على البيانات -1
كعلى الدؤسسة الحرص على جمع الدعلومات التي برتاجها في عملية ابزاذ القرار لأف جمع الدعلومات بصفة عشوائية 

كالدصادر  للمؤسسة، كلؽكن التمييز بتُ صدرين رئيسيتُ للبيانات كلعا الدصادر الداخليةيعتبر مكلفا بالنسبة  
الخارجية، إذ بسثل الدصادر الداخلية كل الوثائق ا﵀اسبية كالإدارية التي تتوفر على معلومات تصف نشاط الدؤسسة  

، أما الدصادر رة كملفات الزبائنتنتاج كا﵀اسبة كالتسويق كالدالية، بالإضافة إلذ ملفات فو كالوثائق الدتعلقة بالإ
 دة في الدؤسسة.الخارجية فهي الدصادر غتَ الدوجو 

معالجة البيانات من خلاؿ لرموعة معينة من العمليات الأساسية لتحويلها : تتم كظيفة معالجة البيانات -2
إلذ معلومات ذات معتٌ مفيد لدتخذم القرارات، كتتمثل ىذه العمليات في عملية التصنيف كالتًتيب كالعمليات 

الإشارة إلذ أف معالجة البيانات بزتلف حسب احتياجات الحسابية كالدنطقية كالدتقاربة كالتقرير، كما لغب 
 رة( كأخرل غتَ ركتينية.ر الدؤسسة للمعلومات فهناؾ احتياجات ركتينية )متك

: يعمل نظاـ الدعلومات على بززين الدعلومات التي تم الحصوؿ عليها في كحدات بززين تخزين المعلومات -3
بتأدية دكر الذاكرة الخاصة التي بسكن من ية التخزين ، كتسمح عمل(back des donnéesبقواع البيانات )

الاحتفاظ بالدعلومات إلذ حتُ ظهور الحاجة إليها، كلؽكن التمييز بتُ عدة صور للتخزين خارج كحدت 
 الآلر. الحاسوب

يعمل نظاـ الدعلومات على توزيع الدعلومات التي تم إنتاجها من خلاؿ معالجة بث كإرساؿ الدعلومات:  -4
على لستلف الوحدات كالأفراد من خلاؿ شبكات الاتصاؿ، فالتسيتَ الحسن لنظاـ الدعلومات إلظا يعتمد  البيانات

على توفر الدعلومات كتدفقها في كامل ابذاىات الدؤسسة، كلغب أف يكوف ىذا التوزيع أك البث كالإرساؿ في 
 (1)الوقت الدناسب الذم لػتاج فيو متخذ القرار إلذ تلك الدعلومات.
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 :رقابتهاو أمبها  والتحديات التي تواجنهنظام المعلومات المطلب الرابع: العوامل التي أدت إلى تطور 
 .أولا: العوامل التي أدت إلى تطور نظام المعلومات

إلذ تزايد : أدل لظو كتزايد قوة تكنولوجيا الدعلومات كالطفاض تكاليفها التطور في تكبولوجنيا المعلومات -1
نظم الدعلومات داخل الدنظمات حيث أصبح من السهل تعلم العديد من البرلريات في أقل الدكر الذم تلعبو 

الدستويات التنظيمية كقت لشكن بأقل تكلفة، كقد أ}ل ىذا التطور إلذ تغلغل استخداـ الحواسيب في كافة 
 كالأنشطة اليومية التي تتم داخل الدنظمة.

ات بتقدنً النظم كالتطبيقات ذات الإراض عامة بزدـ : بدأت نظم الدعلومالتطور في خصائص التطبيقات -2
 (1)المجالات الوظيفية مثل الدخزكف الدبيعات الانتاج التسويق كالتحويل.

 ثانيا: أهم التحديات التي يواجنهها نظام المعلومات: 

م ىذه تواجو نظم الدعلومات عدة عراقيل كعقبات تصعب من الوصوؿ إلذ نظاـ معلومات فعاؿ بنسبة كبتَة، أى
 التحديات ىي: 

تعتبر بعض الدعلومات الضركرية لعمليات صنع  : العامة لا يمكن إدخالها في البظامبعض المعلومات  -
القرارات عن طبيعة لا تسمح بعملية الإدخاؿ في نظم الدعلومات، كذلك لصعوبة التعبتَ عنها بشكل نظاـ مثل 

حوؿ منتج معتُ، خطط الدنافستُ القرارات السيادية  الأفكار بشأف تقدنً منتجات جديدة، آراء الدستهلكتُ
 التي تصدرىا الدكلة.

: غالبا ما تهتم الدعلومات في الدنظمات يمكن تفسيرها من خلالهإلى سياق المعلومات عادة ما تحتاج  -
القرارات بالبيانات الكمية نظرا لسهولة إدخالذا، كىذه البيانات قد تكوف على درجة عالية من الألعية عند ابزاذ 

الاستًاتيجية في الدنظمة ما لد يتم ربطها مع معلومات أخرل، كبالتالر فإف قيمة الدعلومات تتوقف غلى حد كبتَ 
الدعلومات من معرفة على ما يتوفر لدل مستخدـ على كجود سياؽ يتم تفستَىا من خلالو، يتوقف ىذا السياؽ 

 مثل حجم الطلب الدتوقع.  إذا تم ربطو بدعلومات أخرلاساسية أمثاؿ ذلك رصيد الدخزكف لا يكوف لو قيمة إلا
: تتناقض قيمة الدعلومات بشكل سريع مع مركر الزمن، فالدعلومة قيمة المعلومات تباقض بمرور الزمن -

توقيت ىور الدعلومة لػدداف إمكانية الاعتماد عليها في ابزاذ ذات القيمة العالية الآف قد تكوف كذلك مستقبلا، ف
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معتُ كلكن لررد فمثلا رصيد الدنظمة في أحد البنوؾ لؽثل الدعلومة ذات قيمة عند لحظة إصدار الشيك  القرارات،
 إصدار ىذا الشيك تصبح ىذه الدعلومة عدلؽة القيمة.

: نتيجة لدينا شبكة البيئة ا﵀يطة تم البيئة تؤدي إلى تغيرات في الاحتياجنات من المعلوماتالتغيرات  -
واجو الدنظمة بعد انفاقها مبالغ طائلة كلرهودات ضخمة أثناء دراستها لاقتناء نظاـ معتُ الدعلومات فقد تبنظم 

كجهد غتَ ذم جدكل نتيجة  ن ثم يصبح ما بذلتو الدنظمة من ماؿلؼدـ احتياجاتها في حصتها في السوؽ كم
 للتغتَات التي حدثت.

الدلموس في تكنولوجيا الحاسبات التي يع ك تكنولوجيا الحاسب الآلر في تغتَ سريع: بعد التغتَ كالتطور السر  -
حيث أف ىذا التطور يؤدم إلذ تقادـ نظم الدعلومات الدبينة على الحاسب الآلر بعد فتًة نظم الدعلومات تواجو 

كىو ما قصتَة من اقتنائها لشا يؤدم بالدنظمة غما إلذ تغتَ النظاـ كما يتًتب عليو من أعباء مالية أك الإبقاء عليو 
 للتكاليف كىو ما يؤدم إلذ استخداـ نظم الدعلومات أقل حداثة كلفتًات طويلة نسبيا. لدنظمات توفتَناتفضلو ا

إلذ  كلزللي النظم ذكم الدهارات العاليةالدبرلرتُ ل نقص دالنقص الدلحوظ لدل العمالة الفنية الداىرة: أ -
 نظم الدعلومات بالدنظمة.ارات كأقساـ ، كارتفاع معدؿ الدكراف بتُ العاملتُ في إدزيادة تكاليف عنصر العمل

الآلر ثم استمرار مزاكلتو معينة مرتبطة بالحاسب الدتطلبات من العمالة في تغتَ مستمر: أف تعلم الفرد مهنة  -
بتُ لذا لردل حياة أمر غتَ كارد، فنتيجة للتطور السريع في تكنولوجيا الحاسبات كالدعلومات كالصلة الوثيقة 

ت كحياة الدنظمات فقد استلزـ الامر أف بعيد العاملوف كالإداريوف تعلمهم كتدريبهم بشكل تكنولوجيا الدعلوما
 التغتَات السرعية بدا لديهم من ادكات.متكرر كمستمر لكي يواكبوا 

من اجل الحصوؿ على التوقعات الدعالج فيها: يدرؾ القليل من الأفراد أف ىناؾ لرهودات أك تكلفة تبذؿ  -
استخداـ نظم الدعلومات في العديد من التطبيقات  ات كقد ظهر ىذا الابذاه كنتيجة لفعاليةنظاـ فعاؿ للمعلوم

الفضاء، كقد أدل ىذا إلذ أف الدديرين يتصوركف انو التي لؽكن ملاحظتها مثل نظم حجز تذاكر الطتَاف، لبرامج 
نية كجيزة بغض النظر عن متكامل يربط الدنظمة ككل بأقل تكلفة كخلاؿ فتًة زملؽكن تصميم نظاـ معلومات 

 حجم الدنظمة.
 ثالثا: أمن ورقابة نظم المعلومات وأسباب نجاحها.

 :أمن ورقابة نظم المعلومات -1
نظم الدعلومات اليدكية أكثر أمانا من نظم الدعلومات الدبنية على الحاسوب، فهذه الأختَة برفظ تعتبر 

من الأشخاص من خارج الدؤسسة كعلى الرغم من  بالبيانات في ملفات لؽكن الوصوؿ إليها بواسطة عدد كبتَ
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الخصائص التي تتمتع بها نظم الدعلومات الدتعددة على الحاسوب لتحقيق الاماف إلا أنو مازاؿ ىناؾ تهديدات 
 تتعرض لذا تلك النظم كاختًاؽ النظاـ يرجع إلذ العوامل التالية:

 حجم البيانات التي تتضمنها. صعوبة عمل نسخ كرقية لنظم الدعلومات الدعقدة نظرا لضخامة -1
عادة لا توجد آثار ظاىرة لأم تغيتَ في نظم الدعلومات الدبنية على الحاسوب لأنو يتم التعامل معها أك قراءة  -2

 كالذم لا يكشف أم تغيتَ .سجلاتها إلا بواسطة الحاسوب 
 على الحاسوب غتَ مرئية، ليس لذا من السهل مراجعتها.إف الإجراءات الدبنية  -3
 (1)لآلية عملية معقدة كمكلفة بالنظم اليدكية.تَ النظم اتغي -4

 كىناؾ عدة انواع من الرقابة للتأكد من فعالية العمليات الخاصة بإجراءات البرلرة كىي تشمل ما يلي: 
ة ىي التأكد من اف نظم الدعلومات الدبنية على ب: الذدؼ من تلك الرقاالرقابة على عملية تطبيق البظام -1

 ل احتياجات الدستخدـ.الحاسوب تقاب
: بتم بناء خصائص كمعايتَ الرقابة على تصميم النظم من خلاؿ لزللي النظاـ لغب الرقابة على التصميم -2

 مراعاة اف لا تزيد تكلفة الرقابة عن الدنافع الدتًتبة عنها.
ذ البرلريات : تغطي تشغيل النظاـ كالتي تقوـ بتنظيم إدارة موارد الحاسوب  لتسهل تنفيرقابة البرمجيات -3

 التطبيقية.
: لغب حماية الاماكن التي يوجد فيها الحاسوب بالطريقة التي تسمح للأفراد الرقابة على المكونات المادية -4

 الدرخص لذم فقط بالتعامل مع الحاسوب .
: تساعد على التأكد من أف إجراءات البرلرة متناسقة كتطبق بطريقة الرقابة على تشغيل الحاسوب -5

 مصححة.
 ضد التزكير كالسرقة أك التلف.: حمايتها ابة على أمن البياناتالرق -6
 : تشكل من معايتَ كقواعد كاجراءات كمبادئ الرقابة.الرقابة الإدارية -7

 لغب التأكد من فعاليتو كذلك من خلاؿ مراجعتو دكريا كبصورة شاملة. بعد أف يتم التصميم الرقابي
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 : كلهومشا  نجاح وفشل نظم المعلومات أسبابرابعا: 

 أسباب نجاح وفشل نظم المعلومات:

 ىناؾ العديد من العوامل التي بسثل مسببات لصاح أك فشل نظم الدعلومات ىي: 
 :  اشتراك المستخدم البهائي له آثار إيجابية تتمثل في - أ

 تشجيع الدشاركة على زيادة الالتزاـ بالتغتَ. -
 لى الرقابة كالسيطرة .زيادة معرفة مشاركتُ بالتغتَ كتنمية مهاراتهم كقدرتهم ع -
الفجوة بتُ مصممي النظاـ كمستخدميو من اىم الاسباب التي تقابل تطبيق كتنظيم كتنفيذ نظم  - ب

 .الدعلومات
: إذا حصل مشركع نظم على الدساندة كالتدعيم من كافة الدستويات الإدارية فهذا يؤدم إلذ دعم الإدارة - ت

 .توليد ابذاىات الغابية لضو النظاـ
: قد تفشل بعض مشركعات النظم نتيجة لدا تتضمنو من مستول مرتفع من يد والمخاطرةمستوى التعق - ث

اس إما بتكلفتو أك بعدد الأفراد أك قالدخاطرة كيتأثر مستول الدخاطرة بالعناصر التالية:)حجم الدشركع الذم ي
 .(كل الدشركع ، الخبرة السابقة مع التكنولوجيا،ىيه ذاللازـ لتنفي الوقت

 ومات التي يبتٌ عليها النظاـ.كفرة الدعل - ج
كالتعامل معها بالتحليل كالقدرة على استًجاعها عند كفرة الادكات الدناسبة لإمكانية بززين الدعلومات  - ح

 الضركرة.

 مشاكل نظم المعلومات: 

 ترجع مشاكل نظم الدعلومات إلذ الدصادر التالية: 
إذا كاف معقدا ثقافة كالأىداؼ التنظيمية أك يفشل التصميم إذا لد يكن متواضعا مع القيم كال :التصميم -

 بدرجة لا تسمح للمستخدـ غتَ الفتٍ باستخدامو.
: إذا كانت البيانات التي يتم الاعتماد عليها في إنتاج ا﵀اكصات غتَ الدقيقة كغتَ منسقة ىذا البيانات -

 عن النظاـ.اكصات النابذة يؤدم غلى غموض ا﵀
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ة فعالة، إلا أف تكلفة تنفيذه كتشغيلو قد تكوف مكلفة عما ىو مقدر لو : قد يعمل النظاـ بصور التكاليف -
 في الدوازنة الدخصصة لو.

: في ىذه الحالة لا يعمل النظاـ بصورة جيدة كأف تصل الدعلومات متأخرة نتيجة لفقداف بعض التشغيل -
 (1)البيانات 

 المبحث الثاني : ماهية نظام المعلومات التسويقية 
 مفهوم نظام المعلومات التسويقية وأهم حدوده الطلب الاولى :

 أولا : مفهوم نظام المعلومات التسويقية
يعرؼ نظاـ الدعلومات التسويقية على أنو الذيكل الدعقد كالدتكامل من ألأطر البشرية كالأجهزة 

ات تساعد كالإجراءات كالذم صمم لتجميع البيانات من الدصادر الداخلية كالخارجية للمنشاة لتوليد معلوم
 (2) .الادارة التسويقية في صنع القرارات السليمة

ػ كتعرؼ أيضا على أنو أحد نظم الدعلومات الفرعية داخل الدؤسسة كالذم لؼتص بتجميع البيانات ك 
الدعلومات من مصادرىا الداخلية ك الخارجية كبززينها كتشغيلها كاستًجاعها كإرسالذا لدراكز ابزاذ القرارات 

 .(3)منها في بزطيط كمراقبة العمليات التسويقيةللاستفادة 
 :ف لػقق ما يليأكثر فعالية كلصاح لغب أػ كحتى يكوف نظاـ الدعلومات التسويقية 

 توليد التقارير الاكلية كلستلف الدراسات عن نظم العمل التسويقي كلما ظهرت الحاجة اليو .1
 لتحديد ابذاىات معينة لدختلف الظواىربرقيق التكامل بتُ البيانات الجديدة كالتي جمعت من قبل  .2
 برليل البيانات باستخداـ النماذج الرياضية التي تقدـ كاقعا فعالا للظواىر لزل البحث. .3
 .(4)اذىانهم بخصوص الانشطة التسويقية  مساندة الادارة للإجابة عن لستلف الاسئلة التي قد تبادر .4

 ثانيا: حدود نظام المعلومات التسويقية
 :اـ الدعلومات التسويقية في الاتيدد حدكد  نظف لضألؽكن 
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  :المعلومات التسويقية الداخلية .1
ىذه الدعلومات تساعد رجاؿ التسويق على برديد نشاط الشركة الحالر كطريقة الاداء كتتمثل في 

 معلومات عن مبيعات نفقات الدخزكف السلعي، التدفقات ألنقدية الخ.
  :المعلومات التسويقية الخارجنية .2

عبارة عن الدراسات التي تقوـ بها الدؤسسة عن البيئة التسويقية الخارجية ، لشا يساعد على اعداد  ىي
 استًاتيجية تسويقية فعالة.

 تشغيل المعلومات: .3

 برتاج نظم الدعلومات التسويقية الذ نظم الدعلومات بطريقة لؽكن بها بززين الدعلومات ثم تفريقها
 عن السؤاؿ  جابةللإتعدىا الدنظمة  نظم التحليل: .4

لؽكن اف لػدث في الدستقبل كتستخدـ فيها النماذج الرياضية من اجل اختيار كسيلة الاعلاف  ماذا
 مدل قبوؿ السوؽ للسلعة الجديدة

 المطلب الثاني : اهمية  نظام المعلومات التسويقية ومزاياها
 :(1)التسويقية فيما يلي : ألعية  نظاـ الدعلومات التسويقية تتجلى العية  نظاـ الدعلوماتأولا
معلومات دقيقة  وءيساعد نظاـ الدعلومات التسويقية متخذم القرارات على دراسة البدائل الدتاحة في ض .1

 بالبديل الافضل كالأنسب للموقف  كبتالر ابزاذ القرار كشاملة ،
طيط الاستًاتيجي التخ عدادلإبالبيانات في الوقت الدناسب  بإمدادىميساعد الددراء القائمتُ بالتخطيط  .2

 السليم
 لؽكن دقة كسرعة الصاز العمليات كالانشطة التسويقية .3
لؽكن الدختصتُ بالدشتًيات كالدخازف من برديد الكمية الاقتصادية كمعرفة حجم الدخزكف كتكاليف التخزين  .4

 كتكاليف اكامر الشراء
 يساعد على بزطيط الدنتجات الجديدة  .5
 م لػقق اىداؼ الدنظمة كيتقبلو الدستهلكيساعد على برديد السعر الدناسب الذ .6
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 ثانيا: مزايا نظام المعلومات التسويقية.
  : مزايا نظام المعلومات التسويقية01الجدول رقم

 أمثلة تطبيقية الدزايا المجالات 

قابة
ةالر

رقاب
م ال

 نظ

 الرقابة على التكاليف. -1
تشخيص أسباب ضعف  -2

 الأداء البيعي.
 إدارة سلع الدوضة. -3
 استًاتيجية تركلغية مرنة. -4

الحصوؿ على تقارير سريعة  -1
 باستخداـ الحاسب الآلر.

 بيانات معرفة فورية. -2
التًكيز الفورم على الدشاكل  -3

 كالفرص التسويقية.
. الحصوؿ على معلومات أكثر 4

تفصيلا كتقارير أكثر دقة كبشكل 
 أرخص

غتَ مرغوب  ابذاىات( ظهور 1
ة ابزاذ فيها في التكلفة كسرع

القرار الخاص بإصلاح مسار 
 التكلفة.

إمكانية حصوؿ الدنفذين على  -2
تفاصيل من الحاسب الآلر  
كوسيلة لتحديد أكثر لالطفاض 
الدبيعات كبرديد الإضافات قليلة 
الحركة كإجراءات بزفيض الأسعار 

 اللازمة فيحينو.

يط
خط

 الت
ظم

 ن

 / التنبؤ1
 / التخطيط الاستًاتيجي2
 ئتماف/ إدارة الا3
 / الدشتًيات4
 / الدناطق البيعية5

/ تقدنً ترجمة للمصطلحات 1
الدختلفة الدستقدمة بتُ أقساـ 

 الدنشأة.
/ الحصوؿ على طريقة منتظمة 2

الاختيار بتُ البدائل في الخطط 
 الدعركضة كالعمل على اختيارىا.

/ بررير قواعد مبرلرة مقدما 3
 ليستَ عليها الدنفذكف

ير مفصلة / برديد لظاذج تقار 4
عن الدبيعات تسمح بإمكانية 
استخداـ الدبيعات الدمكنة في 

 القرارات الدختلفة.
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فية
وظي

ت ال
يانا

 الب
رسم

 

/ القياـ بالتنبؤ على  السلع 1  
الصناعية الكبتَة لؽكن أف ؤدم 
إلذ إمكانية التبؤ بقطع الغيار 

 الدطلوب كبرديد جداكؿ الانتاج.
/ إمكانية استخداـ برامج 2
كاة الدعقدة في بزطيط أعماؿ ا﵀ا 

الدنشأة كبرديد منتجاتها كلؽكن 
استخداـ ذلك على مستول 

 التخطيط الاستًاتيجي .
/ إمكانية برديد أرقاـ 3

الدشتًيات من الأصناؼ الدختلفة 
 ارتباطا بأرقاـ الدبيعات. 

الأنترنيت،  فتحي أحمد ذيان عواد، أصول التسويق في المبظمات المعاصرة، التسويق عبر المصدر:
 .153-152هـ، دار الرضوان للبشر، عمان، ص1434-م2013، 1ط

 المطلب الثالث : خصائص نظام المعلومات التسويقية 
يوفر نظاـ الدعلومات الدصمم جيدا انسيابا سريعا من البيانات بتكلفة قليلة لاستخدامها في عملية 

لقدرة على جمع البيانات كتشغيلها كبززينها كاستًجاعها ابزاذ القرارات التسويقية حيث يتميز نظاـ الدعلومات با
مستقبلا فتساىم في حل الدشكلات الحالية كالدتوقعة كتتصف بالاستمرارية كلؽكن اف لضدد بعض الخصائص بدا 

 : (1)يلي
ينظر نظاـ الدعلومات التسويقية الذ اعماؿ الشركات ككل كليس كاجزاء من خلاؿ كصل نظاـ الدعلومات  .1

سياسات الشركة الانتاجية كالتمويلية كالشرائية كالتخزينية كالسياسات كالاستًاتيجيات التسويقية في بدختلف 
 ىيكل متكامل.

يساعد نظاـ الدعلومات على استنتاج الدعلومات تلقائيا لشا يساىم في حساب نصيب كل عمل كلكل  .2
 سلعة كارباحها كابذاىات كسياسات الادارة الدستقبلية

                                  
، 1دار المسيرة، عمان، ط -مدخل منيجي إداري– مناهج وأساليب البحث العممي في ميدان التوثيقح الزغبي، عمى فلا -1

 . 296-295ىـ، ص2010/1430
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كالسلع كرجاؿ  ءالدعلومات دكف بذؿ جهود ضخمة كالاجابة عن اسئلة تتعلق بالعملا بسكن من تعديل .3
الذ توفتَ البيانات الازمة لتطبيق بعض الطرائق الحديثة في بحوث  بالإضافةالبيع كالتوزيع الجغرافي للمنتجات 

 العمليات الابزاذ القرارات
ص بالسياسات التسويقية الدختلفة حيث تزكد كل تساىم الدعلومات التسويقية في برديد نوعية القرار الخا .4

 مستول كظيفي في ادارة التسويق بالدعلومات الازمة لابزاذ القرارات في اقصر كقت لشكن 
 ػ تشتًؾ جميع نظم الدعلومات التسويقية في بعض الخصائص الدشتًكة كىي:

 ا عند ابزاذ القرارات أ/ لغب اف يولد نظاـ الدعلومات في شكل لؽكن الاستفادة منها كاستخدامه
 بػ/ لغب على الادارة اف تتفهم ماىي مصادر الدعلومات التي لؽكن اف تصل اليها 

 ج/لغب اف يسمح النظاـ بالتوسع كالتغيتَ في ترتيب الددخلات كالتي تصمم بطريقة تضمن الدركنة   
 المطلب الرابع : أهداف نظام المعلومات التسويقية 

 : (1)تسويقية الذ برقيق الاىداؼ التاليةيهدؼ نظاـ الدعلومات ال
 التحديد الدقيق الاحتياجات الدستفيدين من لسرجات نظاـ الدعلومات التسويقية  .1
 انتاج الدعلومات التسويقية الدطلوبة بالدواصفات القياسية  .2
الوظيفية  توفتَ خطة كاملة للتدفق السليم للمعلومات فيما بتُ نظاـ الدعلومات التسويقية كنظم الدعلومات .3

 الاخرل للمؤسسة 
 الدسالعة الفعالة في تدعيم انشطة بزطيط كمراقبة العمليات التسويقية داخل الدؤسسة. .4
 برستُ الكفاءة البيعية كالتسويقية داخل الدؤسسة. .5
 استغلاؿ الفرص الدتاحة للتنسيق كالتطابق بتُ الطلب على الدنتجات كالعمليات الانتاجية الازمة  .6
 .اذ القرارات الرشيدة كذلك بتوفتَ الدعلومات الدلائمة في الوقت الدناسبالدسالعة في ابز .7
 
 

 المبحث الثالث: مكونات ونماذج نظام المعلومات التسويقية:
 المطلب الاول: الحاجنة إلى نظام المعلومات التسويقية:

                                  
 .48خري عبد الناصر، مرجع سابق، ص -1
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رغم من تعاظم الحاجة تعتبر الدعلومات التسويقية الدادة الأكلية لابزاذ القرار التسويقي بالدؤسسة، كبال
إليها إلا أفا الغرض منها ليس كافينا، حيث لصد أف الكثتَ من الدؤسسات طورت بطريقة مذىلة معلوماتها 
التسويقية، كفي نفس الوقت العديد منها لا توجد فيها كلو مصلحة لدراسة السوؽ كإف كجد فهي تنجز الدهاـ 

 الركتينية.
 (1)لتسويقية، كالتي نلخصها في النقاط التالية كتبرز الحاجة إلذ نظاـ الدعلومات ا

 أولا: نقص المعلومات 
ينشأ نقص الدعلومات بسبب عدـ التقدير كالتخطيط الدسبق للاحتياجات من الدعلومات حيث لا 

 تتوفر الدعلومات في الوقت الذم برتاج فيو اليوـ الذم برتاج فيو الدعلومات لا لصدىا.
 المفيدة: ثانيا: زيادة المعلومات غير

لكي تتجنب الدؤسسة الدشكل السابق )نقص الدعلومات( أحياننا تقع في الخطأ الدعاكس الذم يتمثل 
 في إغراؽ مسؤكلر الدؤسسة في فيض الدعلومات غتَ الدفيدة، أك تكوف مثلا مفيدا إلا بعد ستة أشهر فيما بعد:

 ثالثا: زيادة المعلومات الغير مفيدة:
كل السابق )نقص الدعلومات( أحيانا تقع في الخطأ الدعاكس، الذم يتمثل لكي تتجنب الدؤسسة الدش

 في إغراؽ مسؤكلر الدؤسسة في فيض الدعلومات غتَ الدفيدة، أك تكوف مثلا مفيدة إلا بعد ستة أشهر فيما بعد.
 ثالثا: ضياع المعلومات:

في أيدم الأشخاص غتَ ينجم عن انسياب الدعلومات في قنوات جد طويلة ضياعها كفقدانها لوقوعها 
 الدهتمتُ بها، ككذا من الدمكن أف تضيع بسبب كثرتها كقلة الوسائل اللازمة كاستعادتها.

 رابعا: معلومات خاطئة أو غير كاملة:
إف كجود معلومات خاطئة أكثر خطورة من عدـ توفرىا، كينجم ىذا عن تعدد الاخطاء في مرحلة  

ىناؾ من الدمكن جدا أف بررؼ كأختَا استعماؿ الدعلومات الدلائمة في  جمع الدعلومات الدلائمة كبرويلها أين
 (2)الوقت الدلائم ىو بدكف شك، الرىاف الاكثر ألعية بالنسبة لكل مسؤكؿ تسويقي 

 

                                  
1- lendrevie jacques. Levy julien. Lindonoenis. Op.cit.lendrevie.jacques.levy 

julian..lindon.denis.mercator.7eme.edition.ed.dallor.paris.2003 p 190   
2
BrichhontRigaut. Voir le site le ewb : http wwww.fsa. valval.ca / simkaid 
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 المطلب الثاني: مكونات نظم المعلومات التسويقية
 أولا: نظام السجلات الداخلية:

التسويق، حيث يشمل على التقارير الدكتوبة،  كيعد من أكثر النظم استخداما من قبل مدراء
كالاستلاـ، التسليم...إلخ، كمن خلاؿ برليل ىذه الدعلومات لؽكن لددراء  الدبيعات، الأسعار مستويات التخزين

 التسويق معرفة ماىية الفرص الدتاحة أمامهم كالدشكلات التي تعتًم طريقهم.
 ثانيا: نظام الاستخبارات التسويقية: 

نظاـ الاستخبارات الداخلي يقدـ البيانات التػي تتعلػق بالنتػائج فػإف نظاـ الاستخبارات  إذا كاف
 الداخلي يقدـ بيانات تتعلق بأحداث، كقػد تكوف ىذه الأحداث كاقعة فعلا أك لزتملة الحدكث. 

 ثالثا: نظام دعم القرارات التسويقية:
 (:نظم دعم القرار04)الشكل رقم

 
 
 
  

 
 
 

 -م1992، 1بشر والتوزيع، عمان، طي مصطفى عليان، أسس التسويق المعاصر، دار الالمصدر: ربح
 .444ه، ص: 1430

 :نظام دعم القرار  
حيث يضع الددير الأسئلة التي بزلق الدشكلة التي بصدد معالجتها بعد أف يتم جمع البيانات اللازمة 

صائيا عبر العديد من النماذج الإحصائية الجاىزة، عنها في لظوذج نظاـ دعم القرارات التسويقية ليتم برليلها إح
 كبقدر تعلق الأمر في الأنشطة التسويقية التي تقوـ بها الشركة من تسعتَ كتصميم الدنتج كالتًكيج ....إلخ.

كقد أصبح الاعتماد في الوقت الحالر كبتَ على ىذه الأنظمة نتيجة الاستخداـ الواسع للحاسوب في 
 تي يواجهها الددراء نتيجة الدتغتَات البيئية الدختلفة كالدشكلة التسويقية  كنسب تأثتَىا.الأنشطة التسويقية ال

MDSS 

 البماذج
 تصميم المبتج

 تصميم الأسعار
 تصميم الإعلان

 البماذج
 الانحدار تحليل

 تحليل الارتباط 
 التحليل العاملي
 التحليل التميزي

قرارات كالتقييم 
 التسويقي

 بيانات تسويقية
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 نظام بحوث التسويق: 
إف النشاط التسويقي لد لزصورا بتُ الإنتاج كنقل الدلكية للمستهلك إذ لا بد أف يسبقو قياـ الدنظم 

ات كرغباتو كعملية ما بعد البيع لدعرفة ردكد بإجراءات بحوث لاكتشاؼ كدراسة السوؽ كالدستهلك كمعرفة متطلب
الفعل الدستهلك من حيث الرضا كملاحظاتو كاقتًاحاتو عنها كمدل استمراره في شراء تلك السلعة مستقبلا من 

 عدمها.
كمن ىنا برزت حاجة الدنظمة إلذ كظيفة تكوف قادرة على برقيق خدمة كدراسة الأنشطة التسويقية 

تي قد تواجهها جراء أدائها لتلك الأنشطة فظهرت كظيفة بحوث التسويق كوظيفة مستقلة الدختلفة، كالدشاكل ال
شأنها كباقي الأنشطة التسويقية الأخرل، كمن جهة أخرل فإف الدهاـ التي تطلع بها ىذه الوظيفة لا تقتصر على 

و الدستهلك ، أك الدستعمل، دراسة أعماؿ كأنشطة الدنتج أك الدسوؽ فقط، إلظا بستد إلذ دراسة الطرؼ الدقابل كى
 .(1)لاستقصاء رأيو في أعماؿ كنشاطات الدنظمة التي تتمثل في البضائع كالخدمات التي لػصل عليها

 المطلب الثالث: نماذج نظام المعلومات التسويقية:
إف لظاذج نظاـ الدعلومات التسويقية يتكوف من العديد من النماذج التي توضح آلية عمل ىذا النظاـ، 

 ىذه النماذج تظم لرموعة من الدكونات كالتي ىي أبعاد ىذا النظاـ الدعتمدة في ىذه الدراسة كالتي تتمثل في: ك 
 أولا: نموذج كوتلر

لقد قدـ فيليب كوتلر لظوذجا استخدـ فيو مصطلح الدركز العصبي للتسويق كىو كصف لوحدة جديدة 
ويق كقد ميز بتُ أربعة أنواع من معلومات التسويق داخل إدارة التسويق  تكوف مهمتها تشغيل معلومات التس

يتعامل معها الدركز العصبي للتسويق كالدتمثلة في الدعلومات التي تتدفق داخل الدنظمة من ا﵀يط كالتي تسمى 
الجمع الذكي للمعلومات أك ما يطلق عليها الاستخبارات التسويقية؛ كالدعلومات التي تتدفق إلذ خارج الدنظمة 

البيئة كأطلق عليها "اتصالات التسويق" بالإضافة إلذ الدعلومات التي يتم جمعها من داخل الدنظمة  أم إلذ
كالدسماة بالتقارير الداخلية، كنظاـ التسويق التحليلي كتأخذ ىذه النظم الجزئية بيانات من ا﵀يط كبرولو إلذ 

 ل أدناهمعلومات أخرل كتأخذ لدنفذم الإدراة العليا ككلها موضحة في الشك
 نموذج كوتلر لبظام المعلومات التسويقية: (05)الشكل رقم 

 
                                  

ه، 1430م/2009، 41ربحي مصطفى عميان، أسس التسويق المعاصر، جامعة البمقاء التطكبيقية، الجامعة الأردنية، ط -1
 .446-440ص
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المصدر: نور مبير، التسويق الاستراتيجي وأهميته في مسايرة العولمة الاقتصادية، اسقاط على الوطن 

(، أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادية، تخصص تسيير، كلية العلوم 2000 – 1990العربي، )
 .41، ص2005م التسيير، جنامعة الجزائر، الاقتصادية وعلو 

 " Stafford" و "Brienنموذج " ثانيا: 
استخدـ كل من براين كستافورد مزيج التسويق كأساس نظاـ معلومات التسويق، ككفقا لذذا النموذج 

تمويل، لؽكن من خلاؿ الدعلومات التي تم جمعها عن الأنشطة الوظيفية بخلاؼ التسويق بالدنظمة مثل الإنتاج كال
كالأخرل التي يتم جمعها من الفرص الجديدة في السوؽ أف يقوـ مدير التسويق برسم البرنامج التسويقي 
باستًاتيجياتو الأربعة ) الدنتج، السعر، التوزيع، التًكيج ( كعند تنفيذ ىذا البرنامج يتم دراسة تأثتَه على سلوؾ 

مة، بحيث تتم تغذية عكسية لؽكن بناء عليها تعديل الدستهلك، كالبيئة التسويقية التي تعمل فيها الدنظ
 ك الشكل التالر يبتُ ذلكالاستًاتيجيات التسويقية أك اكتشاؼ فرص جديدة أماـ الدنظمة.
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 (: نموذج براين وستافورد لبظام المعلومات التسويقي 06الشكل رقم ) 

 
دار زهران للبشر والتوزيع، عمان قحطان العبدلي والبشير العلاق، التسويق اساسيات ومبادي،  المصدر:

 .286ص2002الاردن
بالرغم من أف ىذا النموذج الدقدـ من طرؼ براين كستافورد يساعد في بزطيطها برامج تفصيلية 
للمزيج التسويقي، إلا أف النموذج لا يأخذ بالنظرة الشاملة لنشاط التسويق كتفاعلو مع بقية أنشطة الدنظمة 

 الأخرل.
 McLeodثالثا: نموذج  

حيث قدـ لظوذجا تفصيليا يعتمد على مدخل النظم الفرعية، ككفق فإف نظاـ الدعلومات التسويقية 
 يعمل من خلاؿ قسمتُ من النظم،

االنظم الفرعية للمدخلات: حيث اعتمد على على لظوذج "كوتلر" في تصوره للمركز العصبي للتسويق،كىذه  -1
نات كالذم يشكل كيفية تشغيل ىذه البيانات التسويقية أليا ، مركزا النظم برتوم على النظاـ الجزئي لتشغيل البيا

كالدوضحة سلفا لدا يرده، رجاؿ التسويق إضافتا إلذ  على ضركرة دقة البيانات الدقدمة الذ الدتخصصتُ في الحاسب 
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ت التي كل من النظاـ الجزئي للجمع الذكي ام الاستخبارات التسويقية كالذم يركز على البيانات كالدعلوما
 تصف الدنافستُ، كالنظاـ الجزئي لبحوث التسويق كالتي تستخدـ لجمع البيانات كالدعلومات .

النظم الفرعية للمخرجات: كىي بدكرىا تشتمل على النظاـ الجزئي للمنتج، كللمكاف كالتًكلغولسعر  -2
الدزيج التسويقي ، عن من تطوير إستًاتيجيات كلتكامل الدزيج، حيث تقدـ ىذه النظم معلومات بسكن الددير 

 1طريق دراسة تأثتَ كل مفهوـ على بقية الدقومات
 لبظام المعلومات التسويقيةmecleod(نموذج07الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

كلية  دمات الفبدقية، رسالة ماجنستير،خفاروق ابراهيم، أثر المعلومات التسويقية على تطوير ال المصدر:
 53، ص2007كرة،الجزائر،العلوم الاقتصادية، جنامعة محمد خيضر،بس

 رابعا: نموذج محمد السعيد عبد الفتاح
كيهدؼ ىذا النموذج إلذ توضيح نظاـ الدعلومات التسويقي ككظائفو داخل البيئة التسويقية، كلؽكن 

 برديد حدكد ىذا النظاـ فيما يلي:
شركة كالنفقات كالدخزكف : حيث يقدـ النظاـ ا﵀اسبي الأرقاـ عن مبيعات الالمعلومات التسويقية الداخلية-

كالتدفقات النقدية كأكراؽ القبض كأكراؽ الدفع كغتَىا، كىذه الدعلومات تساعد رجاؿ التسويق على برديد 
 نشاط الشركة الحالر كطريقة أدائو.

                                  
 39،ص2009التسويق الإستراتيجي عمى تنافسية المؤسسةـ، رسالة ماجستر،جامعةقاصدر مرباح بورقمة، الجزائر قويدر ميارة، أثر 1
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: تتمثل في الإحصائيات التي تعدىا إدارة الإحصاء كإحصاءات الابرادات المعلومات التسويقية الخارجنية-
 كالصناعية، كدراسات عن الأسواؽ، كالتي تعطي صورة حديثة عن البيئة التسويقية. التجارية

: لػتاج نظاـ الدعلومات التسويقي إلذ نظم لتشغيل الدعلومات بطريقة لؽكن بها بززين تشغيل المعلومات-
 الدعلومات التي تم تفريغها.

على السؤاؿ ماذا لؽكن أف لػدث في  تعد الشركات نظم معلومات متقدمة لؽكن أف بذيب نظم التحليل:-
 الدستقبل؟ كتستخدـ النماذج الرياضية في اختيار كسيلة الإعلاف كمدل قبوؿ السلعة الجديدة.

: ينظر إلذ بحوث التسويق على أنها جزء من نظاـ الدعلومات التسويقي حيث لؽكن أف تقدـ بحوث التسويق-
 قدرا كبتَا من الدعلومات التسويقية

 ( يوضح نموذج نظام المعلومات التسويقية:08م)والشكل رق

 

تعزيز القدرة التبافسية للمؤسسة ة في يقيظام المعلومات التسو ندور  صحراوي، معمر المصدر:
 .95،ص2011.2012كلية العلوم الاقتصادية والتجارية، جنامعة لمسيلة  ر،يرسالة ماجنست الاقتصادية،

 تسويقية ببحوث التسويق:المطلب الرابع: علاقة نظام المعلومات ال

يرل بعض رجاؿ التسويق اف نظاـ الدعلومات التسويقية ما ىو إلا امتداد منطقي لبحوث التسويق 
يعتمد على الحاسب الآلر، بينما يرالعا أخركف على انهما نشاطاف متميزاف  عن بعضها بسامنا، كما يربطهما ىو 

مؤسسات التي ليس بها نظاـ الدعلومات التسويقية، من ا﵀تمل أف اف كلالعا يتعامل في إدارة البيانات فبالنسبة لل
تعطي دكرنا كبتَان أكبر لبحوث التسويق بها، أـ تلك التي بها نظاـ الدعلومات التسويقية، ففي الحالة الاختَة تعتمد 
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الحالة الأكلذ،  الدنظمة اعتمادنا كلينا على البحوث في الحصوؿ على كافة ما ترغب من معلومات تسويقية، أما في
حالة توفر نظاـ الدعلومات التسويقية، لدل، الدنظمة فإف البحوث صبح لررد كسيلة لجمع بعض البيانات من 
الديداف عندما تواجو الدنظمة مشكلة ـ، فهي في ىذه الحالة  تتصف بالاستمرار كالانتظاـ كما ىو الامر في ظل 

مة فالفرؽ الأساسي بتُ نظاـ الدعلومات التسويقي كبحوث عدـ كجود نظاـ الدعلومات التسويقي، لدل الدنظ
التسويق تعتبر أسلوب لجمع البيانات للمساعد في ابزاذ قرارات تسويقية معينة، كتشكل البيانات المجمعة بصفة 

 (1)ركتينية عن طريق بحوث التسويق كنظاـ الدعلومات التسويقية مكا يعر باسم بنك البيانات التسويقية. 

 المقارنة بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية. : (02)رقمالجدول 
 نظم الدعلومات التسويقية بحوث التسويق 

 يهتم بصفة أساسية بالبيانات الخاـ  -
 تعتٍ أساسا يفهم كتوضح الدشاكل  -
يعمل بطريقة متطرقة كمتقطعة على أساس كل  -

 مشركع على حدل ككفقا للمشاؿ التسويقية 
انات التارلؼية السابقة كالحالية يركز على البي -

 لاستخدامها في حل الدشاكل الحالية
 لا يعتمد بالضركرة على الحساب الآلر  -
أحد مصادر مدخلات  البيانات في نظاـ  -

 الدعلومات التسويقية

 يركز على الدعلومات  -
 يتعامل مع كل الدعلومات )الداخلية كالخارجية( -
 تعتٍ بحل الدشاكل كمنع حصولذا  -
 شكل دائم كمستمر لأنو نظاـ يعمل ب -
يركز على الدستقبل بهدؼ منع حدكث الدشاكل  -

 كمعالجتها عند كقوعها
 يعمل اساسا بالحاسب الآلر -
يتضمن انظمة فرعية أخرل )السجلات الداخلية،  -

استخبارات تسويقية، التحليل التسويقي( إلذ جانب 
 بحوث التسويق

 
 .338 ، ص)1998(ق المعاصر، الدار الجامعية، مصر المصدر: محمد عبد الله عبد الرحيم: التسوي
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 . 108الاقتصادية وعموم التسيير، البويرة، ص: 
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 خلاصة الفصل
لقد أصبحت الدعلومة في عصرنا الحالر تؤدم دكر فعالا في حياة البشرية في كل المجلات الاقتصادية 
الاجتماعية ، كالسياسية ،كخاصتا في الدؤسسات الصناعية ك التجارية الخدمية الكبرل حيث لصدىا على مستول  

 ة.كل مؤسس
ك نظم الدعلومات تلعب دكرا ىاما  حساسا داخل الدؤسسة فبصفتو ىو الدنتج للمعلومات اذف فهو    

لؽكن أف نتجاىل باف نظم الدعلومات ىو تكامل العنصر البشرم ك  العنصر الحيوم داخل الدؤسسة, لذا لا
علومات الناسبة ك النافعة في لات ك الحاسوب ك الذم يسهر على إعداد الدسائل الدادية التي تستعمل كالآو ال

 الأكقات اللازمة, لذلك كجب برديد نظاـ الدعلومات كلما تطلبت الظركؼ لذلك
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 

 الفصل الثاني  
 

مفـاهيم أساسية حول عملية اتخاذ القرار  
 التسويقي
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 تمهيد
لية ك الخارجية ك تعدد يشكل ابزاذ القرار حيثا جوىر لصاح الدشركعات، ك ذلك نظرا لتعقد البيئة الداخ

الدتغتَات ك العوامل التي تؤثر على الدنظمات ك تنوعها ك تفاكتها تبعا لتنوع نشاط الدشركعات ك من ثم فاف ابزاذ 
القرارات ىو القاسم الدشتًؾ كراء لصاح اك فشل كل منظمة .فعملية ابزاذ القرارات تعتبر اساس العملية الادارية، 

الدستَ بابزاذ قرارات بزطيطية ك ىي متعلقة بتحديد الاىداؼ ك السياسيات ك  ففي ام مستول ادارم يقوـ
الاجراءات ك طرؽ العمل ك قرارات تنظيمية ك توجيهية ك في الاختَ رقابية ك ىذا ﵀اكلة تصويب الالضرافات 

لصاح الدنظمات ك ىذا بالاضافة الذ قرارات متعلقة بالتنسيق بتُ لستلف الدستويات، كعليو لؽثل ابزاذ القرار جوىر 
نظرا لتعقد ك تغتَ  البيئة الداخلية ك الخارجية ك بهذا تعددت الدتغتَات ك العوامل التي تؤثر على الدنظمة ك تفاكتت 

 تبعا لتنوع نشاط الدنظمات ك ىذا ما يؤثر على تنوع طبيعة كشكل الدعلومات التي لػتاجها الدستَكف .
التحديات التي تواجو الدنظمة في ظل تعقد ك تغتَ الدتغتَات البيئية  إف ابزاذ قرارات صائبة أصبح من بتُ

 كفي ىذا الصدد قسمنا ىذا الفصل إلذ ثلاثة مباحث .مادامت نظاـ مفتوح يؤثر ك يتأثر بالبيئة.

 حول طبيعة اتخاذ القرار :المبحث الأول -

 تصبيف ومراحل أتحاذ القرارات التسويقية:المبحث الثاني  -
 نظام المعلومات والقرارات التسويقية :المبحث الثالث -
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 المبحث الأول: طبيعة اتخاذ القرارات وأهميته:

 اتخاذ القرارات وأهميتها: مفهومالمطلب الاول: 

 مفهوم القرار: 

أيا كاف ىذا الخبر  إف القرار يصدر عادة من جهة معينة ىذه الجهة يطلق عليها اسم "متخذ القرار"
اك مشتًكا في أم مستول في الذيكل التنظيمي كلقد تعددت التعاريف لدفهوـ القرار غلا أنو  مديرنا أك مسؤكلا

 بها الدفهوـ كالتي نذكر منها سيمكن عرض بعض التعاريف الأكثر الدامنا 
: حل مشكلة، انتهاء القرار ىو اختيار بديل من البدائل الكثتَة الدمكنة، لأجل الوصوؿ إلذ ىدؼ

 (1)فرصة
عملية عقلانية تتبلور في الاختيار بتُ بدائل متعددة ذات مواصفات تتناسب مع الامكانيات  القرار ىو

 (2)الدتاحة كالأىداؼ الدطلوبة 
 بأنو الاختيار الددرؾ كالواعي بتُ البدائل الدتاحة في موقف معتُ.(3)(  القرار nigroالقرار يعرفو  نيقرك)

انتهاز  ار بديل من عدة بدائل متوفرة لتحقيق ىدؼ، حل مشكلة: يعرؼ بأنو اختيتعريف اتخاذ القرار :أولًا 
 فرصة.

يعرؼ ابزاذ القرار عملية تقوـ على الاختيار الددرؾ للغيات التي لا تكوف في الغالب برنارد فتَم  -
 (4)أكتوماتيكية أكرد فعل مباشر  استجابات

تُ لزتملتُ اك أكثر لتحقيق ف ابزاذ القرار ىي عملية اختيار بديل كاحد من بتُ بديلكباختصار فا
ىدؼ أك لرموعة من الاىداؼ خلاؿ فتًة زمنية معينة في ضوء معطيات كل الدن البيئة الداخلية كالخارجية كالدوارد 

 الدتاحة للمنظمة.

                                  
1- Jean françoidhenin, brigitte, fournie , 50 thèmes d’initiation l’économie d’entreprise, édition, paris ; 1998, p175. 

 .175، ص: 2009محمد الصريفي، إدارة التسويق، الاسكندرية، ط  -2
 .83ص:  2003ر والتوزيع، الأردن، نواف كعنان اتخاذ القرارات الادارية بين النظرية والتطبيق، دار الثقافة لمنش -3
 .83ص:  2003نواف كعنان اتخاذ القرارات الادارية بين النظرية والتطبيق، دار الثقافة لمنشر والتوزيع، الأردن،  -4
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وف لدا لدكره في كظيفة التخطيط التنظيم، التوجيو كالرقابة ك : إذ تتجلى ألعية ابزاذ القرارثانيا: أهمية اتخاذ القرار
 ىذه الوظائف تنطوم على لرموعة من القرارات لحاسمة كتتجلى ألعية القرار في الدنظمات على مستويتُ ىم: 

: القرار الإدارم كظيفة الإدارة الأساسية كالدركزية، كالإدارة ما ىي إلا سلسلة من مستوى وظائف الإدارة -/1
جمع لستلف الوظائف العامة الأخرل للإدارة عمليات برليل الدشكلات كابزاذ القرارات، التي تنصرؼ إلذ 

 الدعلومات معالجة الدعلومات، انتاج معلومات جديدة، بزطيط، تنظيم، القيادة، كالتوجيو، كالرقابة.

بالإضافة للدكر الجوىرم لابزاذ القرار في قلب العملية الإدارية، فذلك بالنسبة : مستوى وظائف المؤسسة -/2
يد لأداء كظائفها كلشارسة نشاطها كوف اف تنفيذ كظائف الانتاج، التسويق، الدوارد للمؤسسة، فهو السبيل الوح

 ، الدالية كا﵀اسبة كالتطوير كغتَىا يتوقف على ابزاذ القرار.البشرية

 :النسبة للمؤسسة من خلاؿ دكره فيكتتضح ألعية القرار ب

ظيمي الداخلي منها كالخارلغي مثل الددراء لاطراؼ ألفاعلة في التنسيق التنافاعل الديناميكي بتُ لستلف الت -
 .الدوردين .العاملتُ ...الج ء.الدستشارين .العملا

 لدؤسسة كنشاطها باستخداـ كسائل علمية كتكنولوجية متعددة .با تعلقةبذميع كمعالجة لستلف الدعلومات الد -
 1الدطلوب إلصازىا. في القياـ بدختلف الانشطة كالدهاـ كالإداريتُتقييم أداء القادة كالدديرين  -

 تخاذ القراراحالات المطلب الثاني:
تتضمن البيئة التي يتخذ فيها القرار عدد من الدتغتَات كالدؤثرات الإنسانية كالطبيعة التي تؤثر على عملية  

بزاذ القرارات كما يستحيل في معظم الحالات على متخذم القرارات التأكد بشكل دقيق بالنتائج الدستقبلية، ا
بزاذ القرارات إلذ ثلاثة حالات تقوـ كل من ىذه الحالات على مقدار اى ىذا الأساس لؽكن تصنيف حالات كعل

 إمكانية التنبؤ بالنتائج الدستقبلية لكل بديل من البدائل أك حل من الحلوؿ كىذه الحالات ىي على النحو التالر:
 
 

                                  
وم ،الجانب االنظري ،جامعة سوق أىراس ،كمية العموم الإقتصادية والتجارية وعم محاضرات نظرية القرار إعداد.عابدي مجمد العيد،1

 8.ص 2014.2015التسيير ،
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 حالة التأكد -1
ت الكافية التي بسكنو من التنبؤ بالنتائج الدتوقعة لخياراتو من في حالة التأكد لغد متخذ القرار الدعلوما    

تعظيم العائد من ىذا القرار، ك على الرغم من أف الدستقبل ليس  بتُ البدائل الكثتَة كلذلك فهو يعمل على
لاؿ بو خ للاجتماعمضمونا إلا أف بعض القرارات تقتًب من حالة التأكد، ك مثاؿ ذلك دعوة الدستَ أحد مرؤكسيو 

التيار الكهربائي ...إلخ، بحيث أف الدستَ يتصرؼ في  قطاعانمرض الدرؤكس أك  احتماؿالدكاـ الرسمي كلو أف ىناؾ 
 1ىذه الحالة ك كأنها مؤكدة ، لا تبدم أم شك قد يضع متخذ القرار في حالة عدـ تأكد

 حالة المخاطرة -2
بدجموعة من البدائل كلها مع كجود  قد تطُرح مشكلة ما أماـ متخذ القرار، حيث تتصف ىذه الدشكلة
برقيق النتائج الدرتقبة لكل  احتمالاتمعلومات قليلة فيقوـ متخذ القرار في ظل ىذه الحالة بتطوير البدائل كحساب 

بديل. كما لؽكن لدتخذ القرار أف يلجأ إلذ إشراؾ مرؤكسيو في ىذه العملية كىذا لزاكلة منو للوصوؿ إلذ القرار 
في درجة الدخاطرة التي تصاحب القرارات الدتخذة  في  اختلاؼلإشارة في ىذا الصدد إلذ أف ىناؾ الأنسب كبذدر ا

ظل حالة الدخاطرة، فكلما كانت دقة كصحة الدعلومات الخاصة بنتائج كل بديل منخفضة كلما كانت الحالة أقرب 
في  ابزاذىاظم القرارات التي يتم البديل أعلى  كما أف مع اختيارإلذ عدـ التأكد، ك تكوف حالة الدخاطرة في 

 2منظمات الأعماؿ لا بزلوا من الدخاطرة.
 حالة عدم التأكد  -3

في مثل ىذه الحالة تكوف إحتمالات برقيق النتائج الدتًتبة عن تطبيق كل بديل من البدائل غتَ لزددة    
لدؤثرة في القرار ككانت ىذه العوامل غتَ أك ربدا أقل برديدان من حالة الدخاطرة، فإذا كاف ىناؾ عدد كبتَ من العوامل ا

متشابهة،  فإف القرارات الدتخذة في مثل ىذه المجالات كالظركؼ تكوف فيها الدعلومات شبو منعدمة بحيث يصعب 
كضع احتمالات لشكنة للحلوؿ ك تعتبر الدشكلة في ىذا الوضع غتَ مألوفة فيتخذ الدستَ القرار معتمدا على حكمو 

برقيق النتائج، كما قد يستخدـ  احتمالاتة مع لزاكلتو إف أمكن كضع بعض التصورات عن ك خبراتو السابق
 ابزاذالدفيدة في  كالآراءأساليب مضافة كخاصة أسلوب القرارات الجماعية كإشراؾ مسؤكلر الإدارة لتعزيز الخبرات 

 3القرار الدلائم.

                                  
 248(ص1998، دار اليازوري العممية، عمان الطبعة الاولى)، اتخاذ القرارات الاداريةمنعم زمزير الموسوي1
 18،ص2000دار المسيرة عمان، الطبعة الاولى ،كاظم، نظرية المنظمة ، خضيرخميل محمد حسن الشماع2
 05(ص2001الاسكندرية) الجامعية، الدار ،مالالاساليب الكمية في مجال الاعإسماعيل السيد، 3
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 على أحد الدعايتَ التالية : الاعتمادك في ظل حالة عدـ التأكد، فإف صانع القرار لؽكنو 
 تعظيم المبافع . أ

أف كثتَ من متخذم القرار يفكركف بطريقة تفاؤلية بشأف الأحداث التي تؤثر على القرارات، لذلك فهم   
يسعوف إلذ تعظيم الدنافع التي لػصلوف عليها، ك لتحقيق ذلك فإنو يتم الدفاضلة بتُ البدائل على أساس تعظيم 

ل بديل من البدائل الدتاحة. ككفقا لذذا الدعيار فإف متخذ القرار يتجاىل ىنا عنصر الدخاطرة،  العائد الذم لػققو ك
 كما أنو لا يأخذ في الحسباف إمكانية برقيق خسائر أك عدـ برقيق أرباح.

 تعظيم القيم الدنيا . ب
بغض  في ىذه الحالة فإف متخذ القرار يفكر بصورة تشاؤمية، لذلك فإنو يتوقع حدكث أسوء الظركؼ

 النظر عما لػققو، كفقا لذذا الدعيار فإف متخذ القرار لؼتار البدائل التي برقق أقصى القيم الدنيا من العوائد الدتوقعة.
 تحقيق أقل خسارة ممكبة  .ج

أحد البدائل الدتاحة كالتي برقق لو أقل خسارة لشكنة أم  باختياركفقا لذذا الدعيار يقوـ متخذ القرار    
 الاقتًاحاتن كالضياع في ىذه الحالة ىو الفرؽ بتُ أكبر عائد لشكن في ظل الأحداث الدتوقعة كعائد أقل ضياع لشك

 كالاىتماـالقرارات الذين لؽيلوف إلذ الحرص كالحذر  متخذكالبديلة التي تندرج برت ىذا القرار. كىذا الدعيار يعتمده 
 بتقليل مقدار الضياع إلذ أدنى حد لشكن.

 يةالفرص المتساو  د.
في حالة عدـ توفر معلومات كافية، أم حالة عدـ التأكد يعمل متخذ القرار كفقان لذذا الدعيار على    

برديد الدزايا النسبية للبدائل الدتاحة، فمتخذ القرار يفتًض أف كل البدائل لذا فرص متساكية كمن ىنا لغب برديد 
ية الحدكث ك من ىنا لؼتار متخذ القرار البديل الذم متساك  احتمالاتالقيمة الدتوقعة لعائد كل بديل على أساس 

 لػقق أعلى قيمة متوقعة.
 القرارات التسويقية اتخاذمعايير 

لا شك أف للقرارات التسويقية دكران بالغ الألعية في منظمات الأعماؿ ىذه القرارات التي تتخذ بناءن   
 أساسها القرارات التسويقية على النحو التالر:التي تتخذ على  على عدة معايتَ، ك لؽكن تلخيص أىم الدعايتَ

 الربح معيار -1
القرارات التسويقية ك ىو على درجة كبتَة من الألعية كالربح ىو كل  لابزاذيأخذ معيار الربح كأساس 

 ابزاذ كحدة نقدية تعطينا أقصى إيراد في الددل البعيد  ك بناءن على ذلك فإف الربح في الددل البعيد ىو معيار
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ارات. كأقصى ربح في الددل البعيد ىو القاعدة التي يطبقها مدير التسويق ك ىو بصدد برليلو لدعظم القرارات القر 
التسويقية. فمدير التسويق لغب أف يكوف قادران على التعرؼ على العوامل الدتصلة بالدشكل من زاكية حجم الدبيعات 

 الابذاهادم الوقوع في القرارات الدشتًكة أك غتَ الرشيدة ك أك من زاكية التكلفة في الددل البعيد ك ذلك من أجل تف
 القرارات الرشيدة في التسويق  ىو التجميع بتُ حجم الدبيعات ك التكاليف ك الربح في الددل البعيد. لابزاذالسليم 

 حجم المبيعات -2
التسويق ينظر إلذ  القرارات التسويقية لدل الإدارة، فمدير لابزاذإف حجم الدبيعات يعتبر أساسا آخر    

أكبر كقاعدة للحصوؿ على الربح ك ليس حجم الدبيعات في حد ذاتو إذ أف النظرة القدلؽة  باىتماـحجم الدبيعات 
لإدارة الدبيعات كانت تؤكد على حجم الدبيعات فقط ك الآف يرغب الدستَ في زيادة حجم الدبيعات ك لكن تلك التي 

، ك لؽثل ىدؼ أقصى ربح في الددل البعيد الدركز الأكؿ ضمن أىداؼ برقق أقصى ربح لشكن في الددل البعيد
 1التسويق ثم يليو ىدؼ حجم الدبيعات.

 البمو معيار -3
القرارات التسويقية فعندما يؤخذ معدؿ النمو كمعيار للقرارات فليس  ابزاذيعتبر ىدؼ النمو من معايتَ 

بح في الددل البعيد ك معتٌ ذلك أف ىدؼ برقيق ىدؼ برقيق أقصى ر  اعتبارهمن شك أف يضع مدير التسويق في 
النمو ك برقيق أقصى ربح ىدفاف متشابهاف، ك لكن لن يؤخذ معدؿ النمو كمعيار للقرارات في منظمة تأخذ في 
التقلص، ك يوجد بدلا منو ىدؼ بزفيض معدؿ الأرباح في الددل البعيد كلكن يؤخذ ىدؼ النمو في الدنظمة التي 

 .الاتساعك ىي آخذة في النمو 
 حصة المبظمة من السوق

القرارات التسويقية  في حتُ  لابزاذغالبا ما تعتمد الدنظمات الربح، حجم الدبيعات ك النمو كمعايتَ     
تعمل بعض الدنظمات الأخرل جاىدة للحصوؿ على نصيب أكبر من السوؽ ك في ىذه الحالة لابد من مراقبة 

قرار على نصيبها من السوؽ، ك بالتالر ىي تعتمد الحصة السوقية كأساس لابزاذ الدنظمة لقراراتها ك مراجعة أثر كل 
القرارات التسويقية. ك على الرغم من أف نصيب الدنظمة من السوؽ قد يكوف قراران دفاعيان إلا أنو لا يصل إلذ درجة 

ب على إدارة التسويق أف تفكر الألعية بالنسبة للربح ، فعندما تضع الدنظمة الحصة السوقية ىدفا تسعى لتحقيقو لغ
 2في ىذا على أنو نقطة كسط في الحصوؿ على أقصى ربح لشكن.
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 أساليب اتخاذ القرارات التسويقية:المطلب الثالث: 
: كىي الأسلوب القدنً الذم يعتمد على استخداـ التجربة كالخطأ في حل الدشاكل أولا: الأسلوب التقليدي

 :كالتي من بينها
 :أسلوب الخبر -/1

يعتمد ىذا الأسلوب على التقديرات الشخصية للمدير كالاستفادة من التجارب الداضية التي تساعد الددير إلذ 
 الوصوؿ إلذ القرار الدطلوب كمواجهة الدشاكل اك الدواقف التي تتطلب ابزاذ قرار معتُ.

 أسلوب إجنراء التجارب:  -/2
نتقل تطبيقو إلذ الإدارة للاستفادة منو في لراؿ ابزاذ لقد بدأ ىذا الأسلوب في لرالات البحث العلمي، ثم ا

ا في الاعتبار جميع العوامل الدلموسة كغتَ الدلموسة  :القرارات كذلك بتولر متخذ القرار نفسو جراء التجارب أخذن
ى كالاحتمالات الدرتبطة بالدشكلة لزل القرار، ليتوصل من خلاؿ التجارب إلذ اختيار البديل الافضل معتمدا عل

 .خبرتو العملية
 البديهة والحكم الشخصي:  -/3

يعتٍ ىذا الاسلوب استخداـ الددير حكمو الشخصي كاعتماده على سرعة البديهة في غدراؾ العناصر الرئيسية 
الذامة للمواقف كالدشكلات التي تعرض لو التقدير السليم لأبعادىا كفي فحص كبرليل كتقييم البيانات كالدعلومات 

 فهم العميق كالشامل لكل التفاصيل الخاص بها.الدتاحة كال
 دراسة الاقتراحات وتحليلها: -/4

كالاقتًاحات اليت تقدـ إليو حوؿ الدشكلة كبرليلها ليمكن على أم اعتماد الددير على البحث كدراسة الآراء 
 ضوئها من اختيار البديل الأفضل.

 من مزايا هذا الأسلوب: 
 الطفاض التكلفة. -
 (1)ر لكثتَ من النتائج خاصة الدتعلقة بالعوامل غتَ الدلموسة.استنباط الددي -
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 ثانيا : الأساليب العلمية لاتخاذ القرار: 
التحفيز الناجم عن نظتَاتها التقليدية في أنها تقلل أكثر تتميز الاساليب الحديثة في ابزاذ القرارات أك حل مشكلة 

ذا الخصوص لؽكن تناكؿ بعش الأساليب الحديثة على النحو الاحكاـ الشخصية أك العاطفية إلذ حد كبتَ، كفي ى
 (1)التالر: 

 :بحوث العمليات -/1
نعتٍ بالبحوث العمليات تطبيق الوسائل كالطرؽ كالفنوف العملية كل الدشكلات التي تواجو الدديرين بشكل يضمن  

بالذم يستخدـ بحوث العمليات من ا﵀اسيبرقيق أفضل النتائج، كما أف الدعلومات الدستخلصة من نظم الدعلومات 
 صصات الرياضية كالادارية كالاقتصادية كا﵀اسبيةخخلاؿ مداخل منهجية كمنطقية كل مشاكل العديد من الت

 تهدؼ الوصوؿ إلذ الحلوؿ الدثلى.
ة من أىم مزايا ىذا الأسلوب أنو لؽكن متخذ القرار من مقارنة البدائل الدقتًحة للحلوؿ كاختيار أفضلها بسرع -

ككفاءة، كبدرجة عالية من الدقة من مساكئ ىذا الأسلوب، تبسط الدشكلة من خلاؿ صياغتها في صورة لظوذج 
رياضتُ كىذا يتطلب برديد الاىداؼ كالدتغتَات كالقيود كالافتًاضات بدقة كإلعاؿ العوامل الآخرين مع التًكيز 

 (2)لتي يصعب قياسها كمينا.على العوامل التي لؽكن قياسها كميا كعدـ إعطاء ألعية لتلك ا
إف ىذا الأسلوب لا يزكد متخذ القرار بدعلومات حوؿ القرار النهائي كلكن يساعده في ابزاذ القرارات في  -

ضوء الحلوؿ التي يضعها، كالتي لؽكن الدقارنة بينها على اساس رقمي لأف الحل الراشد يتعدل قدرة النموذج 
 الرياضي على بسثيل الدشكل لزل القرار.

 نظرية الاحتمالات:   -/2
في اختيار البديل الافضل اك الحل الافضل لشا  رظهرت نظرية الاحتمالات نظرا لصعوبات التي تواجو متخذ القرا

 ازدادتتطلب من متخذ القرار التأكد من احتمالات الدستقبل كقياسها آف أمكن كتزداد ىذه الصعوبات كلما 
 حداث معينة في الدستقبل كاحتمالات النجاح للبديل الدطركح.احتمالات عدـ التأكد في توقع حدكث أ

 شجرة القرار:  -/3
الدختلفة كدراسة لسرجات كل شجرة القرار امتدادا طبيعيا بصة العائد ففي ظل ىذا الأسلوب يتم بسثيل البدائل بسثل 

 بديل عند مستويات لستلفة من الحالات اك الظركؼ التي تعرض لذا كل بديل.
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~ 38 ~ 

 

أف ينهيها حتى يصل إلذ داية الشجرة إلذ بالددير متخذ القرار اف لػلل نتائج القرار كاحتمالاتو من  يتطلب من
 ختيار الدناسب على ضوء معايتَ كاعتبارات ىي:الا
 النتائج الدتوقعة من كل بديل.  -
 (1)الامكانيات كالدوارد الدتاحة لتنفيذ البديل. -
انة متخذ القرار كخاصة في الدواقف كالحالات غتَ الدؤكدة أك في إذا تطبيق ىذا الأسلوب بفعالية يتطلب استع -

الدعقدة بالإعلاـ الآلر لتقدير كبرديد جهة الاحتمالات الدتوقعة، كلذلك بتحديد إ{مالر العوائد الدتوقعة الدواقف 
ها للاستعانة في خلاؿ فتًة لرددة من خلاؿ بذميع الإعلاـ الآلر للبيانات كالدعلومات الخاصة بهذه الأمور كبرليل

 .نتائج الدطلوبةاختيار البديل الذم لػقق ال
 نظرية المباريات:  -/4

التي لػدث فيها نزاع بتُ طرفتُ اك عدة أطراؼ بحيث لا يستطيع متخذ القرار تستعمل ىذه النظرية في الحالات 
 سيطرة بشكل كامل على العوامل التي تؤثر فيها نظرية الدباريات عند حدكثها. 

 كوف تعارض في الأىداؼ بتُ الدتشاركتُ.أف ي -
 لكل متبارم عدد من البدائل لتحقيق العائدات لو أك الخسائر. -
 بالقرارات الآتية ينفذىا كل طرؼ في كقت لزدد.تتحد عائدات الدباريات  -
 (2)يعلم كل الأطراؼ مبقا عائدات كل فئات الاختيارات ا﵀ددة التي يقوـ بها جميع الأطراؼ. -
 التحليل الحدي: أسلوب  -/5

الدطركحة أماـ متخذ القرار كالدفاضلة يبتُ ىذه  يهدؼ أسلوب التحليل الحدم إلذ دراسة كبرليل البدائل الدتعددة
البدائل الدعرفة مدل الفائدة أك الدنفعة ا﵀ققة من ىذه البدائل مستخدما في ذلك القواعد التي اكجدىا التحليل  

 كالتي من بينها: معيار التكلفة كمعيار العائد الحدم.كأساس للمفاضلة بتُ تلك البدائل 
 فالتكلفة الحدية )الهامشية(:  -/6

الإضافي الدتًتب على بيع كحدة ىي التكلفة التي تتًتب على إنتاج كحدة إضافية، اما العائد الحدم فهو الإيراد 
لى متخذ القرار أف لؼتار البديل إضافية، كمن ىنا فإف ابزاذ القرار، بتطبيق أسلوب التحليل الحدم، يفتًض ع

 (1)الذم لػقق عائد اك إيراد حدينا أعلى من غتَه.
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 أسلوب دراسة الحالات:  -/7
على التحليل كالتفكتَ الابتكارم كل يساعد ىذا الاسلوب على تطوير كبرستُ قدرات كمهارات الدديرين 

 الدشاكل التي تواجههم.
القرار كالتفكتَ في أسبابها كأبعادىا كجوانبها الدختلفة، كتصور الحلوؿ كبرديد الدشكلة لزل حيث يقوـ على تعريف 

  الدعلومات الدتاحة عن الدشكلة كمن مزايا ىذا الأسلوب:لذا استنادا إلذ البديلة
 مشابهة للمواقف الفعلية التي تواجهو في عملو.تدريب متخذ القرار على كيفية ابزاذ القرارات في مواقف  -
 (2)ار على كيفية استخداـ قدراتهم في التحليل كالتفكتَ في حل الدشاكل التي تواجههم.تدريب متخذم القر  -

 المبحث الثاني: تصبيف مراحل اتخاذ القرارات والعوامل المؤثرة فيها 
 المطلب الأول: تصبيف القرارات:

 تصنيف القرارات كفقا لدعايتَ عديدة نوردىا فيما يلي: 
 :القرارات الاستراتيجية -/1

الأجل كلذذا السبب يطلق عليها أحيانا قصد بها القرارات التي تتعامل مع عملية التخطيط طويل ي 
برامج العمل الدستقبلي للمنظمة، كإعداد الخطط بالقرارات التخطيطية كمن أمثلة القرارات الاستًاتيجية بتحديد 

 ىا.الدستقبلية كالسياسات التي بردد ىيكل الأمواؿ الدعدة للاستثمارات كغتَ 
العية كبتَة كلذا تأثتَ على حاضر كمستقبل الدنظمة فإنها من اختصاص الإدارة ذا النوع من القرارات لذف أكبدا 

 العليا.
 : القرارات التكتيكية -/2

ىي تلك القرارات التي لذا علاقة مباشرة بسرم أعماؿ كمهاـ الدؤسسة كىي عادة ما تعرؼ بالقرارات 
نشطة الوظيفية الدختلفة في الدؤسسة  اذىا في مستول الإدارة الوسطى بغية الوصوؿ بالأالوظيفية باعتبارىا يتم ابز

كالإنتاج كالتسويق كالأفراد كغتَىا إلذ الأداء الامثل، كيتميز ىذا النوع من القرارات أنو يتخذ فتًة زمنية قصتَة 
 سنة.عادة ما تكوف 
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 : القرارات التبفيذية -/3
دارة الدباشرة أك التنفيذية، كغالبا ما تعالج الدسائل الدتعلقة بالعمليات كىي قرارات من اختصاص الإ

 اليومية في الدؤسسة.
 كمن أىم خصائصها كالدعلومات التي برتاجها نذكر ما يلي: 

 بزتص بعملية التأكد من أف الخطط كالبرامج نفذت بكفاءة كفعالية. -
  حالة الدخاطرة.تنطوم على درجة عالية من التأكد، كنادرنا ما تكوف في -
 تركز على العمليات الانتاجية كالبيعية كالتنموية.  -
 تعتمد على الدعلومات الخاصة بالبيئة الداخلية. -
 برتاج للمعلومات الخاصة بالطلب. -
 (1)برتاج للمعلومات الخاصة بالدخزكف كاسعار الدواد الأكلية. -

 تصنيف القرارات كفقا لإمكانية برلرتها
 أ/ قرارات مبرمجة:

الددير تتخذ لدواجهة الدشكلات اليومية التي  ىي قرارات ركتينية، متكررة تعتمد على الخبرات الشخصية 
ضارة للمؤسسة، كغالبنا ما تعد لا برتاج إلذ جهد كتفكتَ طويل حيث لؽكن الغاء القرار كتعديلو دكف نشوء آثار 

 .، صرؼ مبالغ معينةعتياديةا، ككأمثلة عليها نذكر: منح إجازة مقدما لإجراءات شكلية
 القرارات الغير مبرمجة: -ب/

ىي القرارات التي تتكرر كتعتبر قرارات أساسية ىتم بالدشكلة الدعقدة التي برتاج إلذ تفكتَ طويل، 
ا كبرتاج إلذ جمع بيانات كمعلومات كافية كدقيقة بالإضافة إلذ أجراء البحث كالدراسات  كاستطلاع الآراء بسهيدن

 لابزاذىا.
كونها   رات إبداعية كأف صعوبتها نابذة مننا كصف بعض الكتاب بالإدارة مثل جور إنها قراكمن ى

إلذ مواجهة مشاكل كمواقف جديدة كأنها تعبر عن الاستجابة لظركؼ البيئة الداخلية كالخارجية في تهدؼ 

                                  
، مذكرة ماستر، تخصص آثر جودة المعمومات المحاسبية عمى وضع القرار في المؤسسات الاقتصادية الجزائريةحامدي عمي،  -1

 .40ص:  2010محاسبة،



 لقرارات التسويقية.ــــــ اتخاذ اـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالفصل الثاني:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

~ 40 ~ 

 

الدؤسسات، تغيتَ  كمن بتُ ىذه القرارات، قرارات تتعلق بإنشاء فرع جديد لإحدل (1)إجراءات كسياسة العمل
 نشاط الدؤسسة.

 (2)قرارات حسب الوظائف الأساسية بالمبظمة  -/1
 ىي قرارات بزص التخطيط، التنظيم، الاتصاؿ، التوجيو الرقابة، كغتَىا. :قرارات متعلقة بالوظائف الإدارية-/أ

ج، الوسائل الدستخدمة في تهتم بتحديد أطارؼ الانتاج، الكمية الانتا  : ىي قراراتقرارات متعلقة بالإنتاج -/ب
 كغتَىا. الإنتاج نوع الدنتجات

 مر بغاية.قرارات متعلقة بالوظائف الأخرى: ويتعلق الأ -/2
اليد  تتعلق بشؤكف الدستخدمتُ )العماؿ( بدأ بالحصوؿ على : ىي قراراتبتسيير الموارد البشريةقرارات  -/أ

ظمة ثم تسيتَ الدسار الدهتٍ للعماؿ الاختيار كالتعيتُ تبعا الدنياجات تالعاملة كطرؽ الاختيار كالتعيتُ تبعا لاح
لاتهم كالنزاعات الفردية كالجماعية التي قد تنشأ الاحتياجات الدنظمة ثم تسيتَ الدسار الدهتٍ للعماؿ، كمعالجة انشغ

 .معهم
حديد مصادر ، كبت: ىي قرارات تهتم بتحديد احتياجات الدنظمة لرؤكس الأمواؿقرارات متعلقة التمويل -ب/

التمويل الدناسب لكل عملية من عمليات الاستغلاؿ كالاستثمار الدراد القياـ بها، كقد تكوف ىذه الدصادر داخلية 
 أك الدندرج بتُ نوعتُ:أك خارجية 

: بالنسبة للتموين فإنها تلك القرارات التي تهتم بتحديد أنواع ككميات قرارات متعلقة بالتموين والتسويق -ج/
أساس لرموعة من الدعايتَ الدوردين الذين سيتم التعامل معهم على كالسلع الدراد شراءىا إلذ جانب لتحديد الدواد 

لا سيما منها الاسعار كالتسهيلات الدمنوحة كغتَىا، أما بالنسبة للتسويق فيتعلق الامر بالقرارات التي تهتم بتحديد 
 الأسواؽ كالإشهار كالأسعار...إلخ.

 (3): أسلوب صباعتها القرارات حسب -/3
 تعتمد على الأساليب التقليدية القائم على التقدير الشخصي لصانع القرار كخبراتو. :ةفيقرارات كي -أ/

 تتسم بالرشد كالعقلانية كتعتمد على القواعد كالأساليب العلمية في تعليل  الدشكلة. :قرارات الكمية -ب/
                                  

 .254نواف كعنان مرجع سابق، ص:  -1
 : 42حامدي عمي، مرجع سابق، ص -2
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 القرارات حسب الطرف المعبي بها: -/4
:  ىي تلك القرارات التي بزص شخص معتُ، كقد يكوف ىذا الاختَ الرئيسي الإدارم أك ات شخصيةقرار  -أ/

 أماـ إحدل الحالتتُ التاليتتُ:غتَه، كلؽكن أف يكوف 
 حالة كوف الشخص الدعتٍ بالقرار ق صانع القرار نفسو. -
 بالقرار شخص آخر غتَ صانع للقرار.حالة كوف الشخص الدعتٍ  -

كذلك على  مباشرة على الدعتٍ بو مع إمكانية تأثتَهلصد أف  القرار الشخصي يؤثر  في كلتا الحالتتُ
مة كلا يدخل ضمن عملها، ظالدنظمة من عدمها، لكن لؽيز بتُ الحالتتُ ىو اف القرار الأكلر قد يكوف اسم الدن

شرة لكنو قد يؤثر أيضا ، فهو قرار شخصي يؤثر على الدعتٍ مبالاستقالةكمثاؿ ذلك قرار أحد الرؤساء الإداريتُ 
 على الدنظمة، كمثاؿ عن الثانية قرار   الرئيس الإدارم برويل عامل من مصلحة إلذ أخرل.

: ىي تلك القدرات التي بزص الدنظمة ككل كتتعلق بعملها كمستقبلها أك أنها موجهة قرارات تبظيمية -ب/
لعدد غتَ لزدد من الأشخاص، كمثاؿ ذلك  قابعة بها، كلؽكن القوؿ أنها موجهةلدديرية أك مصلحة أك كرشة 

 اللوائح التنظيمية.
 :  القرارات حسب إلزامية تبفيذها -/5
لزاـ كلغيب تنفيذىا من طرؼ الجهة اك الجهات يغة الإصىي تلك القرارات التي تتضمن قرارات ملزمة:  -أ/

 الدعنية بها، كمثاؿ ذلك الاكامر التنفيذ كأمر زيادة الانتاج أك بزفيضو.
 (1): ىي تلك القرارات التي تتطلب الأمر تنفيذىا كمثاؿ ذلك النشرات الإعلامية.قرارات غير ملزمة -ب/
 :رات حسب التكويناالقر  -/6
لا يتطلب نوع الدسائل التي تعالجها، أك كيفية التوصل إليها باعتبار : ىذه البساطة قد بزص قرارات بسيطة أ/

 ن من ىذه العناصر أك جميعها في نفس الوقت.معقدة اك لطص عنصريجهد ذلك إجراءات 
، اك من حيث  : تتصف بالتًاكيب أما من حيث نوع الدسائل التي تعالجها )مسائل مركبة(ب/ قرارات مركبة 

ا كبتَنا كبرليل طويل، أـ من حيث كيفية تنفيذىا التي تتطلب إجراءات  كيفية التوصل إليها التي تتطلب جهدن
 حيث بعض اك كل ىذه العناصر في نفس الوقت. معقدة ككقت طويل، أك من
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 / القرارات حسب درجنة شموليتها: 7
 أ/قرارات شاملة:

كنتائجها شاملة لكل أك معظم أجزاء الدنظمة، كمثاؿ ذلك قرار  ىي تلك القرارات التي تكوف آثارىا 
 لدنظمة.توقيف نشاط الدنظمة خلاؿ شهر معتُ كبالتالر توحيد العطسة السنوية لجميع عماؿ ا

 ب/ قرارات جنزئية: 
ء الدنظمة أك اثارىا كنتائجها لزدكدة بحيث بستد فقط إلذ أحد أجز آىي تلك القرارات التي تكوىن 

أف بزص نوظف معتُ أك مصلحة معينة أك قسم أك فرع معتُ أك مستول معتُ، ضمن الذيكل التنظيمي بعضها، ك
النظاـ ا﵀اسبي كالدالر الدنظمة الدتابعة دكر تكوينية بخصوص للمنظمة، كمثاؿ ذلك قرار إرساؿ لرموعة من لزاسبي 

 الجديد.
 / القرارات من حيث عدد الاهداف: 8

 أ/ القرارات من حيث ىدؼ كاحد: 
 ىي تلك القرارات التي يتًتب عنها برقيق ىدؼ كاحد فقط.

 ب/ قرارات ذات أىداؼ متعددة:
أكثر في نفس الوقت إلذ جانب التصنيفات ب عنها برقيق ىدفا أك تىي تلك القرارات التي يتً 

نيفات تبعا لدعايتَ أخرل كعلى سبيل الدثاؿ كليس الحصر تصنيف القرارات حسب معيار صالسابقة، توجد ت
 (1)ثلاثة أنواع كىي قرارات في حالة التأكد التاـ، الدخاطرة، حالة عدـ التأكد.ظركؼ منها الذم بدوجبو تقسم إلذ 

 ل اتخاذ القرارات التسويقيةمراح المطلب الثاني :
 أولا : تحديد المشكل

في ىذه الدرحلة يتم تعريف الدشكلة كبسيزىا عن الدشكلة الحقيقية ، كالذدؼ الاساسي من ىذه الدرحلة 
ىو التعرؼ على الدشكلة بشكل دقيق ككاضح ، كتعريف الدشكلة يعتٍ بياف حدكد الدشكلة كحجمها كماىي 

تعرؼ الدشكلة في لراؿ ابزاذ القرارات بانها الضراؼ نتيجة عدـ اتفاؽ الاداء  الاسباب التي ادت لذا ،حيث
 الدستهدؼ مع الاداء الفعلي.
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فا لدشكلة عبارة عن الخلل الذم يتواجد نتيجة اختلاؼ الحالة القائمة عن الحالة الدرغوب في اكجودىا ، 
يستوجب معرفة متخذ القرار للموقع كالدكاف  كيتطلب برديد الالضراؼ الذم يعتبر العنصر الاساسي للمشكلة ،لشا

الذم لوحظ فيو الالضراؼ كالاشياء اك الاشخاص التي لؽسها ،ككل ىذه الدعلومات بسكن متخذ القرار التميز بتُ 
الواقع التي فيو الدشكلة عن التي ليس فيو الدشكلة كبرديدىا بدقة ،كالتعرؼ على العامل الفعاؿ لذذه الدشكلة لشا 

 .(1)قت كالجهد لتغيتَهيوفر الو 
 تحليل المشكلة  ثانيا:

لغب على متخذ القرار برليل الدشكلة ككضعها ضمن اطار كاضح مع العية التميز بتُ عرض الدشكلة 
كسببها ،فاذا كانت الدعطيات غتَ كافية اك غتَ صحيحة ،فاف الدشكلة تكوف غتَ لزددة كبتالر اف اصدار ام قرار 

لدشكلة ،كالذدؼ من تصنيف الدشكلة كبذميع الحقائق ىو الدعرفة الشخص الذم ينبغي لن يكوف قادرا على حلى ا
اف يتخذ القرار كبدكف ىذا التصنيف سيكوف من الصعب برويل القرار النهائي الذ عمل فعاؿ ،كما يشمل برليل 

ضعف ،كمتابعة عوامل البيئة الدشكلة تقييم عوامل البيئة الداخلية الدؤثرة على انشطة الدنظمة لتحديد نقاط القوة كال
الخارجية الدؤثرة على انشطة الدنظمة كذلك على الدستول العاـ كالدستول التشغيلي ،كبرديد الفجوة الاستًاتيجية بتُ 

 الفرص كالدخاطر السائدة في البيئة الخارجية كبياف اىداؼ الدنظمة ككل نشاط من انشطتها.
 كعادة يتم التصنيف حسب الأسس التالية:

 : كىي الفتًة الزمنية التي ينبغي على الدنظمة الالتزاـ كالقياـ بالعمل الدتعلق بالقرار تقبل القرارمس .1
 كضع القرار على الوظائف كالمجالات الاخرل  .2
 عدـ الاعتبارات النوعية التي تدخل في القرار .3
 مدل التكرار الدنتظم للقرار  .4

 الحيوية عند ابزاذ القرارات حيث اف القرارات لاكتعتبر عملية بذميع الحقائق كالدعلومات من الامور 
تتخذ في فراغ اك جهل معلوماتي ،بل لغب على متخذ القرار اف ينتقي الحقائق ذات العلاقة بالدشكلة كاستبعاد 
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تَىا من الدعلومات ،كعموما ىناؾ معلومات قد لايتم الحصوؿ عليها بسهولة كىنا لغب على متخذ القرار اف غ
 .(1)علومات الناقصة حتى يتمكن من تقدير درجة الخطر التي ينطوم عليها القرار كمدل دقتويكوف ملما بالد

 تحديد البدائل  ثالثا:
إف جمع الدعلومات الازمة كدراستها بشكل سليم كمعرفة اسباب حدكث الدشكلة كبرليل العلاقة بتُ 

البحث عن لرموعة بدائل كالتي كالتي قد تكوف الدتغتَات الدختلفة التي ادت الذ حدكثها ،تساعد متخذ القرار على 
حلا للمشكلة ،بحيث لغب على متخذ القرار كضع اكبر عدد لشكن من الحلوؿ البديلة بعد جمع الدعلومات 
لضماف عدـ الوقوع في الخطأ كاختيار البديل الدناسب ،كلذذا لغب اف يتوفر في البديل الدناسب لتحقيق النتائج التي 

القرار كاف يكوف البديل في حدكد الدوارد الدتاحة لدتخذ القرار حيث يتم بعد ذلك ترتيب البدائل  يسعى اليها متخذ
كفقا للأكلويات ،علما اف الدقصود بالبديل ىو قرار مبدئي من بتُ لرموعة من البدائل متاحة لدتخذ القرار بقصد 

 الدقارنة كالتحليل  
 تقييم كل بديل رابعا:

يقصد بتقييم البدائل ىو عملية برديد الدزايا كالعيوب الدتوقعة لكل بديل من البدائل الدتاحة كيلزـ ىذه 
 الخطوة التنبؤ بالدستقبل لاف الدزايا اك العيوب لن تظهر إلا في الدستقبل

 كينطوم عملية التقييم على الأمور التالية:
 كز عليها الاىتماـ عند القياـ بعملية التنبؤبرديد العوامل الاستًاتيجية في كل بديل كالتي ستَ  .1
التنبؤ بالنتائج الدتوقعة لكل بديل ،كلزاكلة التنبؤ بكل ما يتعلق بالبديل سيجعل عملية التقييم عملية شاقة  .2

 جدا
 خامسا: اختيار افضل بديل

من الحلوؿ يصبح اماـ متخذ القرار لرموعة  بعد الانتهاء من مرحلة برديد البدائل كتقييم كل البديل،
كبناءا على ذالك يستطيع متخذ  لشكنة يتم بعدىا برديد نقاط القوة كالضعف لكل بديل من البدائل الدتاحة،

القرار اختيار افضل بديل لػقق اكبر عائد ،كقد يكوف البديل الذم لػقق اقل خسارة ىو البديل الافضل ،اذ كاف 
القوؿ اف متخذ القرار لغب اف يقوـ بدقارنة الالغابيات ك  القرار يتعلق بدواجهة خسارة لزتملة ،كعموما نستطيع

 السلبيات للبدائل بحيث تتضمن ىده الدرحلة اربعة معايتَ لاختيار افضل بديل كىذه الدعايتَ ىي
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 : قياـ متخذ القرار بتقييم لساطر كل تصرؼ مقابل الدكاسب الدتوقعة المخاطرة  .1
 كنو اعطاء افضل النتائج باقل جهد للمنظمة برديد ام من البدائل لؽ الاقتصاد في الجهد: .2
اك كجود حاجة الذ  الدوقف، اذا كاف التوقيت يتصف بالعجلة فاف التصرؼ ينبغي اف لؼدـ ذلك :التوقيت .3

جهد طويل كدائم فاف البداية ستكوف بطيئة لتجميع الزخم الذم قد يكوف مطلوبا ،كفي بعض الدواقف لصد اف 
 كيعمل على رفع رؤية الدنظمة لضو برقيق اىداؼ جديدة الحل ينبغي اف يكوف نهائيا 

:يعتبر العنصر البشرم من اىم الدوارد التي تنفذ القرارات كاف رؤيتو ككفاءتو كمهارتو التي بردد ما  قيود الموارد .4
 لؽكن عملو كما لؽكن بذنبو

 سادسا :مرحلة اتخاذ القرار
وضع التنفيذ ام بتحويلو الذ عمل فعاؿ حيث يتم تنتهي مرحلة ابزاذ القرار بعد اف يتم كضع القرار م

ابزاذ القرار ليس بواسطة متخذ القرار فحسب ،كلكن بواسطة اشخاص اخرين لػتاجوف الذ برفيز كترغيب مادم 
 1كمعنوم ،كالذ من يشعرىم باف القرار ىو قرارىم كلن يأتي ذلك إلا باشراكهم في عملية ابزاذ القرار 

 مراحل عملية اتخاذ القرار(يوضح 09الشكل رقم )ػ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 اعداد الباحث، بالاعتماد على مجموعة من المراجنع المصدر:

                                  
 .238عدنان عواد الشوابكة، مرجع سابق، ص -1

 جمع المعمومات وتحميميا

 تحديد البدائل
 
 تقييم كل بديل 

 اختيار افضل بديل

 اتخاذ القرار

 تحديد المشكمة
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 العوامل المؤثرة في اتخاذ القرارات الثالث: المطلب
اف ركاد الددارس التقليدية لد يهتموا بدكر العوامل السلوكية كالاجتماعية كالبيئية  كتأثتَىا في عملية ابزاذ القرار 

ركزكا على الجوانب الدادية ،بينما ركاد الددرسة السلوكية فقد ركزكا اىتمامهم على العية العوامل كالدتغتَات ،كالظا 
ثتَىا في ىذه العملية ،كعلى ذلك تركزت دراساتهم على برليل عملية ابزاذ القرار أالاجتماعية كالنفسية كالبيئية كت

ة بالدؤسسة كما يرتبط بها من عادات كتقاليد كقيم اجتماعية كنظم على ىذه العوامل النفسية كالظركؼ البيئية ا﵀يط
 سياسية كاقتصادية.

على  التأثتَفانو يستلزـ التفكتَ في عدد من العوامل الدختلفة  ػ لذذا فاف ابزاذ ام قرار كمهما كاف بسيطا كذا اثار،
مل خارجية(،كبعضها الاخرل سلوكي بعضها داخل التنظيم)عوامل داخلية(كبعضها من خارج التنظيم )عوا القرار،

 الذ عوامل كمية اخرل ترتبط بالتكلفة كالعوائد الدتوقعة بالإضافةاك انساني ،
 .يوضح العوامل المؤثرة في عملية اتخاذ القرار (10)ـ الشكل رقم 

 
 عمان الاردن ، نظرية القرارات الادارية .دار ومكتبة الحامد للبشر. كاسر نصر المبصور. لمصدر.ا

 35.ص2000
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 عوامل البيئة الخارجنية  اولا:
كتتمثل ىذه العوامل في الضغوط الخارجية القادمة من البيئة ا﵀يطة التي تعمل في كسطها الدؤسسة ،كباعتبار 

 تؤثر كتتأثر بدحيطها الخارجي كتتمثل ىذه العوامل فيما يلي  فإنهاالدؤسسة كنظاـ مفتوح 
التطورات التقنية كالتكنولوجية كالقاعدة التحتية التي تقوـ عليها  لسائدة في المجتمع،الظركؼ الاقتصادية كالسياسية ا

العوامل التنظيمية  الانشطة الاقتصادية ،الظركؼ الانتاجية القطاعية مثل الدنافستُ كالدوردين كالدستهلكتُ،
العاـ كالسياسة العامة للدكلة كشركط الاجتماعية كالاقتصادية مثل النقابات كالتشريعات كالقوانتُ الحكومية كالرام 

 ترغب في ابزاذىا اك ليس في مصلحتها دائما  اف ىذه العوامل ترتب على ادارة الدؤسسة قرارات لا الانتاج،
 عوامل البيئة الداخلية ثانيا:

داخل  كجود نظاـ للمعلومات عدـ ػ كتتمثل في العوامل التنظيمية كخصائص الدؤسسة كىي عوامل كثتَة نذكر منها
 الدنظمة يفيد متخذ القرار بشكل جيد 

درجة الدركزية كحجم الدؤسسة كدرجة  ػ عدـ كضوح درجة العلاقات التنظيمية بتُ الافراد كالإدارات كالأقساـ،
 انتشارىا الجغرافي ،درجة كضوح الاىداؼ الاساسية للمؤسسة

 ػ مدل توفر الدوارد الدالية كالبشرية كالفية للمؤسسة
 مل شخصية ونفسيةعوا ثالثا:

من متخذ القرار كمستشاريو كمساعديو الذين يشاركوف  ابتداء كىذه العوامل تشمل كل من لو علاقة بابزاذ القرار،
 في كضع القرار كىذه العوامل تقسم الذ قسمتُ 

 .عوامل نفسية :1
النفساني الدتصل بو ك اثره يتعلق ببواعث داخلية للشخص كمنها ما يتعلق با﵀يط  ما فمنها كىذه العوامل تتشعب،

 في عملية ابزاذ القرار ،كخاصة في مرحلة اختيار البدائل الدتاحة
 .عومل شخصية2

كىناؾ الكثتَ منها التي تؤثر في عملية ابزاذ القرارات ،فالقرارات تعتمد على   تتعلق بشخصية متخذ القرار كقدراتو،
فكل  ثتَ مباشر في كيفية صناعة القرار،أالشخصي يؤثر تفالسلوؾ  كثتَ من الدميزات الفردية كالشخصية للفرد،

 مدير لو اسلوبو
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 عوامل ظروف القرار  رابعا:
كمدل شمولية البيانات  كىي الحالة الطبيعية للمشكلة من حيث العوامل كالظركؼ ا﵀يطة بالدشكلة كالدؤثرة عليها،

 الدستقبل الذم يتميز بعدـ القدرة على برديد ماكىي عومل تعتٍ علاقة القرارات با  كدقة الدعلومات الدتوفرة،
كد اك برت أكد اك ظركؼ التأكىذا ما يؤدم الذ ابزاذ القرار اما في ظركؼ عدـ الت سيحدث فيو بشكل دقيق،

 درجة الدخاطرة 
 كد على علم بجميع البدائل ك نتائج كل منها، يبقى فقط برديد الحل الدناسبأك يكوف متخذ القرار في ظركؼ الت

الذم يعطي النتيجة القصول ، اما في ظركؼ الدخاطرة فمتخذ القرار يستطيع اف يقدر نتائج كل بديل لعلمو 
 باحتمالات حدكث كل نتيجة ، ثم لؼتار البديل الذم يعطي النتيجة الدرغوبة

دائل الحل ، لا تتوفر لديو الدعرفة الخاصة باحتمالات حدكث كل نتيجة لب التأكداما متخذ القرار في ظركؼ عدـ 
 لذلك يعتمد على استخداـ معايتَ لػدد فيها ظركؼ القرار ثم ينتقي تبعا لذلك البديل الدناسب 

 خامسا: عامل الزمن
يشكل عامل اك عنشر الزمن ضغط كبتَ على متخذ القرار ، فكلما زادت الفتًة الزمنية الدتاحة اماـ متخذ القرار 

حة اكثر ك النتائج اقرب الذ الصواب ك امكانيك برليل الدعلومات الدتاحة لابزاذ قراره كلما كانت البدائل الدطرك 
اكثر ، ك كلما ضاقت الفتًة الزمنية الدتاحة اماـ متخذ القرار كلما تطلب منو سرعة البحث في القرار لشا يقلل في 

 البدائل الدتاحة امامو
 يوضح العلاقة بين الزمن المتاح ودقة القرار(11)الشكل رقم

 درجنة دقة القرار)الصواب(                                                       
 
 
 
 
 
 

 الزمن المتاح
 38مرجنع سابق ذكره ص المبصور. نصر كاسر المصدر:
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 اهمية القرار سادسا:
ر بالعوامل كتتعلق الالعية النسبية لكل قرا كلما ازدادت العية القرار ازدادت ضركرة جمع الدعلومات الكافية عنو،

 التالية
 ثتَ.أثركف بالقرار كدرجة ىذا التأعدد الافراد الذين يت .1
 حيث تزداد العية القرار ،كلما كانت التكاليف الناشئة عنو اك العائد الدتوقع كالدعركؼ. كلفة القرار كالعائد. .2
 كتسب الخبرة كالدعرفة.فكلما ازدادت العية القرار احتاج متخذ القرار الذ كقت اطوؿ لي الوقت الازـ لابزاذه، .3

 المبحث الثالث: نظام المعلومات والقرارات التسويقية: 
 ت الأساسية للقرارات التسويقية.لااجالمطلب الأول: الم

في ىذا الشأف لؽكن القوؿ بأف عناصر الدزيج التسويقي بسثل اىم لرالات القرارات التسويقية، كلؽكن ايضاح ذلك 
 على النحو التالر: 

 : حيث تشمل ىذه القرارات عدة لرالات منها: رات السلعةأولا: قرا
 برديد تشكيلة السلعة. -
 برديد العلامة كالاسم التجارم. -
 برديد مستول جودة العلامة. -
 برديد مزيج السلعة كالسوؽ. -
 تطوير الدنتج. -
 ابتكار سلع جديدة. -
 الخدمات الدقدمة للمستهلك كالتي ترتبط بالسلعة. -

 ة بالتسعيرات ومن أمثلة مجالات هذه القرارات:ثانيا: القرارات المرتبط
 برديد سعر الوحدة من السلعة. -
 برديد أسعار بنود السلع على خطوط الدنتجات. -
 تسعتَ السلع الجديدة. -
 برديد الخصومات السعرية. -
 اختيار سياسات التسعتَ. -
 



 لقرارات التسويقية.ــــــ اتخاذ اـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالفصل الثاني:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

~ 50 ~ 

 

 :ثالثا: القرارات المرتبطة بقبوات التوزيع ومن أمثلة مجالات هذه القرارات
 ديد قنوات التوزيع الدلائمة.بر -
 برديد مزيج قنوات التوزيع الدلائم. -
 برديد الخدمات التي لؽكن للموزع أف يقوـ بها نيابة عن الدنظمة. -
 برديد رجاؿ البيع الشخصي كتدريبهم كتنمية مهاراتهم. -
 برديد مستويات الدخزكف من السلع. -
 أساليب كطرؽ حفز أعضاء منافذ التوزيع. -

 ومن أمثلة المجالات الخاصة بهذه القرارات مايلي : المتصلة بالمزيج الترويجي: القرارت رابعا:
 من الحملة الاعلانية  كالانتهاءبرديد أزمنة البدء  -
 أختيار كبرفيز كمكافأة كتدريب رجاؿ البيع الشخصي  -
 الدناسبةبرديد كسائل التًكيج  -
 برديد أساليب تنشيط الدبيعات الدلاصمة -
 فالإعلاكسائل  اختيار -

 التبظيمية والإدارية المرتبطة بالبشاط التسويقي والتي مبها مايلي: القرارات خامسا :
 القرارات الدرتبطة بتجميع الانشطة في كحدات تنظيمية  -
 1كافة الوظائف الادارية  بإلصازالقرارات الدرتبطة  -

 :2المطلب الثاني: المعلومات التسويقية اللازمة لاتخاذ القرارات التسويقية
أصبحت الحاجة الذ الدعلومات التشويقية اقول من ام كقت مضى كذلك بظهور ابذاىات متزايدة  -

 للاعتماد عليها بشكل اساسي في ابزاذ القرارات التسويقية .
 أولا: اتجاهات المعلومات التسويقية اللازمة:

 ىناؾ لرموعة من الابذاىات نذكرىا فيما يلي:

                                  
 179.181ص ،2009أغسطس  ،القاىرة ،ط ألآولى، التسويق ألإداري محمد الصيرفي،1
-68. ص،ص  2003.2004في عموم التسيير جامعة لمدية  مذكزة تخرج نبل شهادة ليسانس، فرطاس عائشة –كراوش سمية 2
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لاسواؽ القومية: اف ظهور ىذا الابذاه ادل الذ اتساع الفجوة بتُ الدنظمات الابذاه من الاسواؽ ا﵀لية الذ ا -1
كاسواقها كىذا يدفع الذ التنقيب اك البحث عن الدعلومات الدساعدة على دراسة الاسواؽ )حاجاتها، رغباتها 

 كدكافع شرائها للمنتجات ...الخ(
زيادة رفاىية المجتمع كرغبة افراده في : كذلك نتيجة التحول من اشباع حاجنات المستهلكين الى رغباتهم -2

 اقتناء الدنتجات اضافة الذ حاجاتو الاساسية .
: فقد كجو الدنتج اىتمامو الذ جوانب تسويقية  غير السعرية المباسبةالتحول من المبافسة السعرية الى  -3

بهدؼ برقيق مركز  اخرل كالتميز، بسايز الدنتجات الاعلاف كتنشيط الدبيعات كطرؽ التوزيع الذ جانب السعر
 تنافسي جيد .

 ثانيا: المعلومات التسويقية :
 من بتُ الدعلومات التسويقية الضركرية لتخطيط كرقابة كترشيد القرار التسويقي:

: بزص ىذه الدعلومات برليل الطلب من خلاؿ الاجابة عن الاسئلة معلومات تتعلق بتحليل الموقف -1
لية الشراء؟ اين يتم الشراء؟ لداذا كمتى بذرم عملية الشراء؟ كعن الدنافستُ التالية: لداذا يتم شراءه؟ من يقوـ بعم

فالرجل التسويقي مطالب بدعرفة منافسيو كبرالرهم التسويقية كمواردىم كسلوكهم ككشف نقاط القوة كالضعف 
 لديهم، الذ جانب البيئة التنافسية الدستقبلية كخصائصها .

التسويقية معلومات حوؿ البيئة ابذاىاتها كظركفها الاقتصادية الاجراءات كما تتطلب عملية ابزاذ القرارات   -
كالقرارات الحكومية ، الدناخ السياسي  كالتشريعي ، الابذاىات التكنولوجية كالدوارد التسويقية الانتاجية ، 

 التكنولوجية كابذاىاتها الدستقبلية .
لى توفتَ بيانات كمعلومات حوؿ الدنتج : يعمل مدير التسويق عمعلومات تخص المزيج التسويقي-2

 كخصائصو كالقطاعات الدمكن جذبها كمدل تأثتَ خدمات ما بعد البيع كالضماف...
كعن السعر بتحديد مركنة الطلب كالبحث عن السياسات التسعتَية الدناسبة كمدل تقبل الدستهلك 

 للسعر...كحوؿ التًكيج للاجابة عن:
 افضل ميزانية للتًكيج -
 اسة اعلاميةانسب كسي -
 كبخصوص مقاييس الاداء  -
 الدبيعات لخطوط الانتاج  -
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 صور الدنشاة لدل العملاء كالدوزعتُ كالرام العاـ . -
 مستول الوعي للتًكيج الدستخدـ . -
 موقع الدنتج في السوؽ... -

 المطلب الثالث: دور نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرارات التسويقية: 
 1ويقية:/ صبع القرارات التس1

يعرؼ القرار التسويقي على أنو الاختيار بتُ البدائل الدتاحة بهدؼ برقيق التوازف بتُ حاجات السوؽ 
من جهة كبتُ إمكانيات الدنظمة من جهة اخرل كا﵀افظة على ىذا التوازف على النحو الذم يتيح الفرصة لتحقيق 

 أقصى إشباع لشكن كحاجات المجتمع كحاجات الدنظمة.
القرار التسويقي لغب أف ينبثق عن تقدير كامل الدتغتَات البيئية الداخلية كالخارجية للمنظمة، إف كعليو ف

نظاـ الدعلومات التسويقي، كمنو لؽكن طرح التساؤلات  تيحهايكىذا التقدير يستند في جوىره على الدعلومات التي 
 التالية: 

 كالتي بردد على ضوئها الحاجة إلذ الدعلومات التسويقية؟التسويقية دارة أنواع القرارات التي تصنعها الإ ما ىي -
 في إطار الدزيج التسويقي. ظاـ الدعلومات التسويقية في صنع القرارات التسويقيةنكيف لؽكن بذسيد  -
 صبع القرارات التسويقية الاستراتيجية:  2

علومات التسويقية إذ تعتمد صناعة القرارات التسويقية الاستًاتيجية على كجود نظاـ كفئ لتوفتَ الد
لأسباب تتعلق بصعوبات التنبؤ بالنتائج ترتبط ىذه القرارات بالظركؼ البيئية الخارجية التي يصعب التحكم فيها 

ا﵀تملة لذذه القرارات كصعوبة تقيم نتائجها، فضلا عن صعوبة توقع الفرص كالتهديدات ا﵀تملة، كعليو لتذليل 
الاستًاتيجية تَ الدعلومات الضركرية عن المجالات الرئيسية التي تصنع القرارات الضركرة توفتضي ىذه الصعوبات تق

 التي بردد على ضوئها دكر نظاـ الدعلومات التسويقية: 
 القرارات الدتعلقة بدعرفة الدبالغ الدطلوبة لأداء الانشطة التسويقية. -
 .القرارات الخاصة بتحديد المجالات التي تؤثر فيها الجهود التسويقية -
 برديد القطاعات التي توجو لضوىا تلك الجهود. -
 القرارات الخاصة بصياغة الدزيج التسويقي الكفء كالفعاؿ. -

                                  
 دور نظام المعمومات التسويقية في أتخاذ القرارات التسويقية ألإستراتيجية في المؤسسة الإقتصاديةيعقوب الطاىر ،كباب منال ،بن 1
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 / وضع القرارات المزيج التسويقي:3
ضمنها الدزيج التسويقي )الدنتج، السعر، التوزيع، ترتبط القرارات التي يصنعها مدير التسويق في الانشطة التي يت

 لومات الضركرية التي تم اداعها من خلاؿ نظاـ الدعلومات التسويقية.التًكيج( يتوفر الدع
 / دور نظام المعلومات التسويقية في توجنيه القرارات مزيج المبتجات:3-1

 الدوالر:  (03لؽكن توضيح كبياف ىذا الدكر من خلاؿ الجدكؿ )
 جات.دور نظام المعلومات التسويقية في توجنيه قرارات مزيج المبت(03رقم ) جندول

 لسرجات نظاـ الدعلومات عمليات الدعالجة الواجب اجرائها مدخل نظاـ الدعلومات
  / البيانات الخارجية:1
 :بيانات عن الدستهلكتُأ/

انتاجاتهم، دكافعهم، رغباتهم، 
 حاجياتهم.

 ب/ استًاتيجياتها الحالية:
 ، نقاط الضعفنقاط القوة

 ج/ بيانات الدؤشرات الحكومية:
 شريعات.القوانتُ كالت

 / البيانات الداخلية2
أ/ الإمكانيات القدرات الحالية على 

 مستول أدارة التسويق كالإنتاج.
لإمداد  ب/ الاستًاتيجية اللازمة

 السوؽ.
ج/ مزيج الدهارات الفنية كالإدارة 

 لتنفيذ الخطط كاستًاتيجيات.

 :/ برليل أداء الدؤسسة1
مقارنة الدنتوج بالخطط البيعية 

 كالتسويقية
 لوقت اللازـ لتحقيق الاىداؼ.ا

 الدركز التنافسي الدتوقع للمنتوج.
 :/ تقييم السوؽ2

 حجم الحصة السوقية لكل منتوج 
درجة كلاء الدستهلك كنوع الطلب 

 على الدنتوج 
 الدركز التنافسي للمؤسسة

 / تقييم ربحية الدؤسسة3
 ىامش الربح الإجمالر 

صافي الربح كدرجة الدسالعة في 
 اليف.تغطية التك

من أجل تقييم  / مقارنة الدنتجات4
 الدركز النسبي للمنتوج: 

الدبيعات، الربحية، التكاليف، 
 مستقبل الدنتوج في السوؽ.

/ الدنتجات الجديدة  التي لؽكن 1
 إضافتها للمزيج الحالر.

/ الدنتجات الدطلوبة تطويرىا 2
ا، كنوع التطوير الدطلوب كبرسينه

 إدخالو عليها.
 الدطلوب حذفها / الدنتجات 3
/ نقاط القوة كالضعف في كل 4

عنصر من عناصر الدزيج الدنتجات 
 الحالر لذا.

. المصدر: أميبة محمود حسن، نظام المعلومات التسويقية، جنامعة القاهرة، مصر، الطبعة الاولى، 
 17، ص: 1995
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 / دور نظام المعلومات التسويقية في توجنيه قرارات المزيج الترويجي: 3-2
 الدوالر:(04)دكؿ ن توضيح كبياف ىذا الدكر خلاؿ الجلؽك

 في توجنيه قرارات المزيج الترويجي.( دور نظم المعلومات التسويقية 04جندول )
 لسرجات نظاـ الدعلومات عمليات الدعالجة الواجب إجراءىا مدخلات نظاـ الدعلومات

 / البيانات الخارجية1
 أ/ ظركؼ الدعلن 

اء احتياجاتو من القدرة الدالية، رغبة شر 
 لشخصية، صفاتو.ا االسلع، ابذاىاته

 ب/ طلبات العمل: 
/ الاعلانات )الصحف، 2

 المجلات...الخ(
 د/ خصائص السوؽ

طبيعة كخصائص الدستهلكتُ )الجنس، 
 السن، الدخل، مناطق الكثافة السكانية(

 البيانات الداخلية: 
طبيعة كخصائص كل سلعة لنقل الرسالة 

 ة، الانتشار.الاعلامية التكلف
 طبيعة حياة السلعة الدطلوب تركلغها.

درجة  استهلاكها :طبيعة السلعة
 حداثتها، استعمالذا

/ برليل الأىداؼ بدقة كالتمكن من 1
 برقيق الانشطة التًكلغية.

/ مراجعة ميزانية التًكيج التحقيق من 2
 مدل كفاءتها لتحقيق الاىداؼ.

 / تقييم كسائل كأساليب التًكيج.3
 انتشار الوسيلة التًكلغية معدؿ 

 مدل تناسب الوسيلة مع طبيعة الذدؼ 

/ الوسيلة الدناسبة لنقل الرسالة 1
 الإعلانية للمستهلك 

الدرتقبتُ أك الدستقبلتُ / برديد العمل 2
 حسب ألعيتهم 

/ كسيلة الاتصاؿ الدثلى كالفعالة 3
 لتوصيل كعرض السلعة.

 / تقارير بددل تكرار الشراء 4
ردكد افعاؿ العملاء بذاه / برديد 5

 السلعة
 / الاسلوب الامثل لتًكيج الدبيعات 6
/ برديد الوقف كحجم الرسالة الدعدة 7

 للنشر
/ برامج عمل منظم لتجميع البيانات 9

كالاتصاؿ الدستمر بجماىتَ الدؤسسة 
 كمعرفة آرائهم كمقتًحاتهم.

 .101، ص: سابقمرجنع محمود حسن، نظام المعلومات التسويقية، المصدر أميبة 
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دور نظام المعلومات التسويقية في توجنيه قرارات تسعير المبتجات يمكن توضيح وبيان هذا الدور -3-3
 ( الموالي: 05خلال الجدول )

 ( دور نام المعلومات التسويقية في توجنيه قرارات تسعير المبتجات05جندول )
 

 لسرجات نظاـ الدعلومات ائها عمليات الدعالجة الواجب إجر   مدخلات نظاـ الدعلومات
 :/ البيئة الخارجية1

ىيكل السوؽ )السلع، الدشبعة 
 لنفس الرغبة(

 مركنة الطلب على الدنتجات 
أسعار السلع الدنافسة كالاحواؿ 
الاقتصادية العامة، القرارات 

 كالقوانتُ الحكومية
 / البيئة الداخلية2

 اىداؼ الدؤسسة كمواردىا الدالية
التكنولوجيا لدل الحالية مستول 

 الدؤسسة.

 / مراجعة الظركؼ ا﵀يطة بالبيئة:1
 أسعار الدنافستُ كىيكل السوؽ

الدؤشرات الحكومية كالاحواؿ 
 الاقتصادية

/ مراجعة الأىداؼ موارد 2
 الدؤسسة:

 مستول التكنولوجيا برديد
 حساب تكاليف إنتاج الدؤسسة

تسعتَ منتجات الحالية كالجديدة من 
 ل سياسة سعرية.خلاؿ اختيار افض

 / قوائم أسعار الدنتجات الجديدة1
 / قوائم أسعار الدنتجات الحالية.2
 / التعديلات التي طرأت عليها 3
/ تقارير تقييم فعالية السياسة 4

 السعرية لدنتجات الدؤسسة.

 .112، ص ،مرجنع سابقحسن، نظام المعلومات التسويقية أميبة محمود :المصدر
 ت التسويقية في توجنيه قرارات اختيار مبافذ التوزيعدور نظام المعلوما 3-4
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 ( الدوالر.06لؽكن توضيح كبياف ىذا الدكر خلاؿ الجدكؿ )
 ( دور نظام المعلومات التسويقية في توجنيه قرارات اختيار مبافذ التوزيع.06جندول )

 لومات لسرجات نظاـ الدع عمليات الدعالجة الواجب إجرائها مدخلات نظاـ الدعلومات 
 / البيئة الخارجية:1

 طبيعة السوؽ الدتعامل فيها:
عدد الدستهلكتُ، مدل توفر  -

الوسطاء، حدة الدنافسة، إمكانية 
 الوسطاء.

نوعية خدمات الوسطاء  -
 كتناسبها مع احتياجات الدستهلكتُ 

تكاليف التوزيع حسب كل  -
 كسيط

قدرة كل جهاز على برقيق  -
 الدستول البيعي الدطلوب

 وسيط للتعامل مع استخداـ ال -
 / البيئة الداخلية 2
قيمتها طبيعة السلع التسويقية  -

قابليتها للتلف، معدؿ تكرار 
شرائها، طبيعتها )استهلاكية، 

 معمرة(
امكانية الدادية كالبشرية  -

 الدتاحة.

/ دراسة كبرليل السوؽ الدتعامل 1
 فيها: 

طبيعة دراسة طبيعة السلع التي / 2
 تقوـ الدؤسسة لتسويقها، 

/ حصر إمكانيات الدؤسسة الدادية 3
 كالبشرية

الوسطاء الدعتمد / تقييم قدرات 4
 عليهم.

اختيار انسب طرؽ توزيع الدنتجات 
 الدقررة من طرؼ الدؤسسة.

/ الأسلوب الأمثل لتوزيع 1
 الدنتجات:

 الدؤسسة )مباشرة، غتَ مباشرة(
/ الطريقة الدثلى للتوزيع غي  2

 الدباشر لدنتجات الدؤسسة 
 ذ كاحدمنف -
 توزيع مزدكج -
 توزيع مركب -
/ نوع الوسيط الدعتمد عليو في 3

 توزيع منتجات الدؤسسة 
 تاجر التجزئة –تاجر الجملة 

/ نطاؽ التوزيع الدعتمد من طرؼ 4
 الدؤسسة

 شامل انتقائي، كحيد
/ الوسيط الفردم الذم سيتم 5

الاعتماد عليو في تنفي لسياسة 
 توزيع منتجات الدؤسسة

 .121، ص: مرجنع سابقبة محمود حسن، نظام المعلومات التسويقية، أمي :المصدر
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 خلاصة الفصل: 
 

اعتمدت الدؤسسة في الداضي في ابزاذ قراراتها على التحمتُ كالحدس كالتنبؤ كالتجارب كالخبرات السابقة 
ن من برديد القرار بينما في العصر الحالر أصبح علم القرارات لو موضوعو الخاص كقوانينو كضوابطو، بحيث بسك

 الأفضل في الزماف كالدكاف الذم يعطي العائد الأكبر .
كما لا ننسى ما لنظم الدعلومات التسويقية من ألعية كبتَة في ابزاذ القرارات التسويقية كترشيدىا، فنظاـ 

كرفع رقم  الدعلومات التسويقي يعتبر أساس الدخوؿ إلذ السوؽ كجلب زبائن الدنافسة كبرستُ جودة الدنتوجات
أعماؿ الدؤسسة، كلا ريب في أف ابزاذ القرارات الجيدة كالسليمة تساىم في تكوين كإقامة قاعدة تسويقية مثلى في 

 أم مؤسسة .                             
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 

 

 
 
 
 

 الفصل الثالث
 دراسة حالة مؤسسة صوفـاكت
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 تمهيد
 صلتُ السابقتُ  لضاكؿ  إسقاط  تلك ا لدفاىيم النظرية كبذسيدىاعلى ضوء ماتم  التطرؽ  إليو  في الف

ميدانيا، كذلك من خلاؿ قيامنا بتوزيع إستبياف داخل مؤسسة الصناعية للاغطية النسيجية )صوفاكت ( 
بتسمسيلت ،كدراسة حالة باعتبارىا مؤسسة برتوم على قسم  خاص  بالتسويق لإثبات أك نفي ما كصلنا إليو 

 النظرية،  في الدراسة
كمن خلاؿ ىذا الفصل سنحاكؿ معرفة دكر نظاـ الدعلومات التسويقية في أبزاذ القرارات التسويقية في 

 الدؤسسة .
 المبحث الاولى: تقديم عام حول المؤسسة  -
 المبحث الثاني: تحليل الاستبيان  -
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 .المبحث الأول: نظرة حول مؤسسة صوفاكت
حث تقدنً نظرة عامة حوؿ مؤسسة صناعة الأغطية النسيجية تيسمسيلت          نقوـ من خلاؿ ىذا الدب

SOFACT. 
 المطلب الأول:نبذة تاريخية عن مؤسسة "صوفاكت"

 سنحاكؿ في ىذا الدطلب التعرؼ على الدؤسسة من خلاؿ نشأتها كتطورىا.
  أولا:نشأة المؤسسة:

الدتخصصة في الصناعات « SONITEX »بعد الاستقلاؿ كخلاؿ الستينات أنشأت مؤسسة 
 النسيجية، مديريتها العامة بالجزائر العاصمة التي تشرؼ على جميع الدؤسسات النسيجية عبر الوطن.

كقعت الذيكلة الأكلذ للمؤسسة كاشتقت عنها لرموعة من الدؤسسات الدتخصصة نذكر  1982في سنة 
 1من بتُ ىذه الدؤسسات:

 ENADITEX الدواد النسيجية.: ىي مؤسسة متخصصة في توزيع 
 COTITEX.ىي مؤسسة متخصصة في الصناعة القطنية خياطة الأقمشة كغتَىا: 
 ELATEX.ىي مؤسسة متخصصة في الصناعات الصوفية: 

في إطار توسيع النشاطات الصناعية عبر الوطن، أبرمت الدؤسسة الوطنية للصناعات النسيجية 
SONITEX عقد مع مؤسسة  1983سنةPECSTAR  بالذند لإنشاء مركب لصناعة الأغطية في بومبام

كبقيت أشغاؿ ىذا الدشركع في طور الإلصاز  COUVERTEXالنسيجية كالخيط الخشن في تيسمسيلت باسم 
 .1987إلذ غاية سنة

 02ك بقرار رقم  1997إلا عشر سنوات، ك في نهاية سنة  COUVERTEXلد تدـ مؤسسة 
جية قرر حل ىذه الدؤسسة ك توزيع لشتلكاتها على الدؤسسات للجمعية العامة للصندكؽ القابض للصناعة النسي

 SOFACTتالفرعية الجديدة ك انبثقت عنها مؤسسة صوفاك
 .SOFACTتعريف مؤسسة صوفاكت ثانيا:

،شركة ذات أسهم رأسماؿ  SOFACT__SPAإف شركة الأغطية النسيجية تيسمسيلت صوفاكت
حدات الإنتاج للشركة العمومية الاقتصادية مليوف دينار جزائرم ، ىي شركة فرعية منبثقة عن ك 

                                  
 وثائق داخمية لممؤسسة صوفاكت 1
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COUVERTEX  لمجلس الصندكؽ القابض للصناعة النسيجية الدنعقد بتاريخ  02ك ذلك طبقا للقرار رقم
، العناصر الجزائر ، 1997-05-17شارع الدعدكمتُ  22الساكن ب  ماعيتالاجبدقره  09-11-1997

 .1998-03-15اريخ كبدأت الأشغاؿ فيها لأكؿ مرة برت ىذا الاسم بت
كعامل ك عاملة يتمتعوف بكل امتيازات القطاع العاـ من  293يقدر عدد العماؿ الإجمالر للمؤسسة بػ 

 عطل كتأمينات...الخ.
 كما أف تطور رقم الأجرة مرتبط بنسبة تطور رقم الأعماؿ في الدؤسسة ك ىذا حسب السنة الواحدة.

  البطاقة التقبية للمؤسسة ثالثا:
 شركة صناعة الأغطية النسيجية _شركة ذات أسهم  :التسميةSOFACT__SPA. 
 (1الدلحق) سهم. 200دج ب 1.000.000: عند الإنشاء الرأسمال الاجنتماعي 
 سهم ك 1400دج ب 700000000ىو  2000-06-24إبتداءا من تاريخ  :رأس المال الاجنتماعي

 .2000ىذا حسب تقرير الجمعية الغتَ العادية للمؤسسة صوفاكت سنة 
 للمنتاجات الجزائرية :المؤسسة الأم 
 1998-03-15:تاريخ الإنشاء. 
 98:رقم السجل التجاريB07002021. 
 3832463057:رقم الضمان الاجنتماعي. 
 آرات. 03ىكتار ك 10:المساحة الكلية 
 ىكتار أين توجد الو رشات كالدخازف كالدرافق الاجتماعية كالإدارة.5.3:المساحة المغطاة 
 طن من الخيط الخشن إلا أف الإنتاج الحالر لا 2000غطاء ك1.000.000:جنية السبويةالطاقة الإنتا

الف غطاء  سنويا، لكوف الدؤسسة لا تعمل إلا بفوجتُ عوض ثلاثة أفواج حسب ما صرح  650.000يتعدل
 بو نائب رئيس الدديرية التقنية.

 عامل متقاعد  37نهم عامل كعاملة م 301ىو 2013:حسب إحصائيات سبتمبر  عدد العمال الكلي
 مقسمتُ حسب الفئات التالية: 

 9الإطارات القيادية  :الإطارات -
 17: الإطارات السامية -
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  259: أعوان الإدارة -
 باختصار  01كىذه الدعلومات يوضحها الدلحق رقم 

 موقع المؤسسة. رابعا:
يث تبعد عنها بحوالر تقع مؤسسة الأغطية النسيجية صوفاكت في شماؿ الشرقي لددينة تيسمسيلت ح

الذم يربط غرب البلاد  14كلم، كما جعل موقعها إستًاتيجيا كونها تقع بالقرب من الطريق الوطتٍ رقم 1
 بوسطها.

 ىكتار أين توجد  5.3آرات كتبلغ الدساحة الدغطاة  3ىكتار ك 10تتًبع الدؤسسة على مساحة تقدر بػ:
 رة. الورشات، الدخازف، الدرافق الاجتماعية كالإدا

 مبتجات و وظائف مؤسسة صوفاكت. المطلب الثاني:
بزتص مؤسسة صوفاكت في صناعة الأغطية النسيجية ذات نوعية جيدة لتلبي رغبات الدستهلكتُ، كإف 
نشاط أم مؤسسة يتوقف على إمكانيتها الدادية كالبشرية كقدرتها على توفتَ مصادر الدخل اللازمة لتمويل 

حققت اكتفاء من حيث التمويل إذ يظل مصدر دخلها ىو إيرادات مبيعات منتجاتها  احتياجاتها، كىكذا مؤسسة 
 .1كما أنها تستعتُ بدصادر خارجية للتموين كالقركض البنكية

 أولا: مبتجات المؤسسة.
نشاط الدؤسسة: بزتص الدؤسسة في إنتاج كتسويق الأغطية النسيجية، الدصنوعة لزليا من مادة الأكريليك -1

 من عدة دكؿ ألعها إسبانيا، تركيا، الولايات الدتحدة الأمريكية، الدكسيك كإندكنيسيا.الدستوردة 
كما تنتج الدؤسسة الخيوط الغليظة، التي تباع في الغالب في القطاع الخاص بالنسيج التقليدم، للإشارة فإف مادة 

 النفط.الأكريليك مشتقة من البتًكؿ كىي سهلة الإشتعاؿ، كما أف سعرىا يتغتَ بتغتَ 
طن من الخيوط الغليظة سنويا إلا أف الإنتاج الحالر 2000تقدر الطاقة الإنتاجية للمؤسسة بدليوف غطاء ك

 ألف غطاء سنويا، لكوف الدؤسسة لا تعمل إلا بفوجتُ فقط عوض ثلاثة أفواج. 650للمؤسسة لا يتعدل 
تتمثل في الصلاحيات خصائص منتجات الدؤسسة: منتجات مؤسسة صوفاكت تتميز بخصائص تقنية -2

الطويلة، كما أنها تهتم بتحستُ نوعية منتجاتها لتلبي رغبات الدستهلكتُ برت شعار من أجل شتاء دافئ، كما أنها 
 (2الدلحق) . لستلف منتجات الشركة كذلك بهدؼتعتمد على إستًاتيجية تكاملية بتُ

                                  
 4.1، ص 2012-2011ارت، ، مذكرة ليسانس،جامعة عبد الرحمن ابن خلدكف، تيإدارة مؤسسة صباعيةفنديل لزمد أمتُ، 
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 .ُزيادة نسبة الربح كإرضاء الدستهلكت 
 .الحصوؿ على أسواؽ جديدة 
 .ُإرضاء الدوزعت 

 مهام المؤسسة:-3
 تتنوع مهاـ الدؤسسة بتُ ما يلي:

 ضماف الإنتاج، حيث تسعى الدؤسسة دائما إلذ برقيق ربح كرفع نسبة الإنتاج. -
ضماف البحث كالتقدـ، حيث تسعى الدؤسسة دائما إلذ برستُ نوعية إنتاجها كخلق أنواع جديدة، حيث  - 

تاج نوع جديد من الأغطية كذلك باستتَاد أغطية نصف لرهزة من كوريا من إن 2000بسكنت الدؤسسة سنة 
كإكمالو صنعها في مؤسسة، كحاليا ىي بصدد إنتاج نوع آخر من الأغطية، كذلك بإدخاؿ لدسة جديدة 

 .CAUFRAGEتدعى
 بدراسات مسبقة لتحديد كمية الطلضماف البيع كالتوزيع، حيث تقوـ الدؤسسة  -

 .وظائف المؤسسة ثانيا:
من بتُ الأىداؼ الرئيسية لإنشاء مؤسسة صوفاكت ىو توفتَ متطلبات السوؽ الداخلية كالتقليل من 
عبء التكاليف الدرتفعة للاستتَاد، إذ أصبحت الدؤسسة بسوف بنسبة كبتَة السوؽ ا﵀لية من الأغطية النسيجية، 

 نظرا لجودة منتجاتها كقدرتها الكبتَة على الدنافسة.
أىدافها تقوـ الدؤسسة بتسطتَ برنامج سنوم تسعى لتحقيقو بتجنيد كل الطاقات كمن أجل برقيق 

الإنتاجية كتضافر جهود كل الدديريات الدوجودة على مستول الدؤسسة لذذا الغرض تقوـ الدؤسسة بدجموعة من 
 :1الوظائف نقسمها حسب الاختصاص كما يلي

 في المجال الاجنتماعي:-1
رة على مستول الدؤسسة للمحافظة على صحة العماؿ كنظافة ا﵀يط أثناء العملية استغلاؿ كل الوسائل الدتوف -

 الإنتاجية.
 .%20تقدنً برفيزات مالية للعماؿ عند برقيقهم للإنتاج الدبرمج بنسبة تفوؽ  -

                                  
 .5،  ص مرجنع سبق ذكره
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دج بعد غلق 100الطبية كمنحهم علاكة السنة التي تقدر بػ توفتَ بعض الخدمات للعماؿ كالنقل، العيادة -
 عم.الدط
 منح سلفيات للعماؿ عند الحاجة إليها. -
 . IEPمنح علاكة الخبرة الدهنية  -
 في المجاؿ الاقتصادم كالدالر: -2
 توفتَ الدبالغ الدالية اللازمة لشراء متطلبات الإنتاج كضماف استمرارىا. -
ستول الآلات من مراقبة الدخزكف باستمرار خاصة قطع الغيار لدواجهة أم طارئ أك عطل قد لػدث على م -

 القطع. ادتَ استشأنو أف يوقف عملية الإنتاج، زيادة على صعوبة 
 .%75استغلاؿ أكبر قدر لشكن من الطاقات الإنتاجية الدتوفرة إذ بلغت نسبة الاستغلاؿ  -
 نسبة أجور العماؿ في الآجاؿ ا﵀ددة. -
 توزيع جزء من الأرباح الدتحققة على العماؿ. -

 اف المؤسسة ودورها في الاقتصاد الوطبي.أهد المطلب الثالث:
إف مؤسسة صوفاكت بررص على بقائها في السوؽ كتهدؼ إلذ لصاح أىدافها التي تسطرىا كتسعى إلذ 
برقيقها، كىكذا فإف مؤسسة صوفاكت كضعت أىدافها الخاصة بها من أجل تطويرىا من جهة، كبغرض الدسالعة 

 في إنعاش الاقتصاد الوطتٍ من جهة أخرل.
 أهداف المؤسسة. أولا:

( تطورا ملحوظا، كاستقرارا كبتَا، منذ تأسيسها مقارنة بدثيلاتها من (SOFACTلقد عرفت شركة 
 الشركات الوطنية، لذا فهي تسعى إلذ برقيق أىدافها باستمرار.

ىو توفتَ متطلبات السوؽ الداخلية من  SOFACTكمن بتُ ىذه الأىداؼ الرئيسية لإنشاء شركة 
النسيجية كالتقليل من عبء التكاليف الدرتفعة للإستًاد، إذا أصبحت الشركة بسوف بنسبة كبتَة السوؽ الأغطية 

ا﵀لية بالأغطية النسيجية، نظرا لجودة منتجاتها كقدرتها الكبتَة على الدنافسة كمن أجل برقيق أىدافها تقوـ الشركة 
نتاجية كتضافر جهود كل الدديريات الدوجودة على بتسطتَ برنامج سنوم، تسعى لتحقيقو بتجنيد كل الطاقات الإ

 مستول الشركة. كمن بتُ أىداؼ الشركة:
استعماؿ أحدث الوسائل كالتقنيات في الإنتاج بغرض برديث مواصفات الدنتوج كزيادة الكمية لإعطاء قدرة  -

 تنافسية.
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 .1للجودة كالنوعية ISOالحصوؿ على أعلى الشهادات مثل شهادة الإيزك -
 لتحكم في تقنيات الإنتاج لتفادم الالضرافات.ا -
 برقيق أكبر قدر لشكن من الأرباح بغرض تطوير الدؤسسة كالدسالعة في الاقتصاد الوطتٍ. -
ا﵀افظة على مركب الأغطية النسيجية الذم يعتبر من الدكاسب العظيمة للمؤسسة كالذم يعتبر من الذياكل  -

 القاعدية في الصناعة النسيجية.
 دور المؤسسة في الاقتصاد الوطبي. يا:ثان
لقد كرث الدؤسسة صوفاكت مديونية ضخمة عن مؤسسة الأـ، بالرغم من ىذا الدشكل بقيت ظركفها الإنتاجية -

كالتجارية كالتسويقية في برسن مستمر بل أكثر من ذلك أصبحت تساىم بشكل كبتَ في تدعيم خزينة الدكلة عن 
 تظاـ لدصلحة الضرائب.طريق الضرائب التي تدفعها بان

 تشغل الدؤسسة عدد لا باس بو من العماؿ إذ تساىم في امتصاص البطالة. -
تعتبر كلاية تيسمسيلت من الولايات النائية التي تفتقر إلذ الدؤسسات الاقتصادية، لذا لصد مؤسسة صوفاكت  -

صناعيا إلذ جانب الطابع الفلاحي  تساىم بشكل كبتَ في فك العزلة عن ىذه الدنطقة كبراكؿ أف تعطي لذا طابعا
 الذم يطغى عليها.

 الهيكل التبظيمي لمؤسسة صوفاكت. المطلب الرابع:
صوفاكت ىيكلا تنظيميا يتناسب مع حجم كطبيعة نشاطاتو ،اذ يتًأس ىيكلها  مؤسسةت عتمدا

ارة الدركب الصناعي التنظيمي الرئيسي الددير العاـ الذم يشرؼ على قسم الدنازعات القضائية كأمانة لرلس اد
 2كعلى مصلحة الامن الوقائي كما يقوـ بعملية الدراقبة كالتنسيق بتُ لستلف الدديريات الدكونة للمركب كالدتمثلة في 

 الدديرية التقنية  -
 مديرية الدوارد البشرية  -
 مديرية التجارة كالتسويق -
 مديرية الدالية كا﵀اسبة -

 :يلي  العماؿ كما ت التالية ،تقسيمكما يضم الدركب الورشا
 عامل 12كرشة الصباغة  -

                                  
 1دمات.:الدنظمة العالدية للتقييس ىي عملية إدارية تهدؼ إلذ كضع معايتَ التي بردد مواصفات الدنتجات ككيفية أدائها لأساليب الإنتاج كالخالإيزو

                                                                                                                                            وثائق داخمية لممؤسسة
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 عامل 58كرشة الغزؿ  -
 عامل 41كرشة النسيج  -
 عامل  31كرشة الاتقاف  -
 عامل  18كرشة الابساـ  -

 كما برتوم على السجلات التالية :
 سجل الاجور ،سجل الحركة الدالية ،سجل الدلاحظات ك الاعدادات  -
 عطل مدفوعة الاجرسجل العماؿ الاجانب ،سجل حوادث العمل ،سجل ال -
 سجل الاجر النمودجي ،سجل الفحص التقتٍ للمنشأت كالتجهيزات الصناعية  -
 سجل الصحة كالامن كطلب العمل  -

 (03يكل التنظيمي )أنظر الدلحق رقمكفي مايلي الذ



 

 

 (: هيكل تبظيمي العام لمؤسسة صوفاكت21الشكل )
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 :TAXALGEأولا :تحليل الهيكل التبظيمي للمركب 
ف الدركب كيقوـ ببعض الزيارات ؿ لتسيتَ شؤ ك :بسثل ىرـ السلطة يتًاسها الددير كيعتبر الدسؤ  المديرية العامة 1

كمساعدة الدديريات الفرعية الاخر  بالإنتاجلدختلف الورشات لدراقبة عملية الانتاج كتسجيل النقائص الخاصة 
كالخطط كالبرامج  الأىداؼلك من أجل برقيق مهمتو جمع كدمج الدواد الذامة كذكالاقساـ الدساعدة ككذلك 

،الدالية ،كالاجتماعية  لإداريةاعلى ثركة كأسهم الدنظمة اماـ الدنظمات  الدعتمدة ككذلك يسهر على ا﵀افظة
 1كالذياكل العامة كالخاصة ككل الاشخاص خارج الدنظمة 

 : يضم كل ما يتعلق بالقسم القضائي كالدتمثلة في اجراءات ادارية من بينها  القضائية المبازعاتقسم  2
  اجراءات القسم الاجتماعي 
 لاستعجالر كالددني اجراءات القسم ا 
  ات القسم الجزائي اءاجر 

 التالية : بالإجراءاتتقوـ أمانة لرلس الادارة  :العامة مانةلأا/ قسم 3
  َلاجراءات الدوجهة لأعضاء المجلس ابرضت 
  الجلسة مع برضتَ ملف الدداكلة كيتكوف لرلس الإدارة من لشثلتُ للعماؿ  انعقادإعلاـ أعضاء المجلس بتاريخ

(كيتم برديد ثلثهم كل 06كاعضاء قانونية تقوـ باختيارىم لددة ستة سنوات ) العماؿمن طرؼ  ابهمانتخيتم 
 (02سنتتُ)

كىي تضم  اليوميةالدعامة ألرئيسية للمركب في تسيتَ نشاطاتهم  الدوارد:تعتبر ىذه  . مديرية الموارد البشرية4
 عدة مصالح من بينها :

  الشاغرة  بالدناصمع مراعات عدد  العماؿاختيار 
  إمضاء عقود التشغيل لددة لزدكدة 
  تقسيم العماؿ كفق العمل الدخوؿ لذم 
  كتسجيلهم مع ترتيب ملفاتهم الإدارية الغياباتكغيابهم في كشف  العماؿ انضباطمتابعة 
  سكرتتَة كالباقي  02رؤساء أفواج  06رؤساء ك  03عامل منهم رئيس الدديرية ك  28يعمل بهذه الدديرية

 البشرية كما يلي : الدوارداعواف حيث تقسم مديرية عماؿ 
                                  

 وثائق داخمية لممؤسسة 1
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ألأكلية في ىذه الحالة كقوع  الإسعافات:كتتمثل في سهر الدركز الطبي على  الاجنتماعيةمصلحة الشؤون  -
وفتَ تعويضات العلاج كالأدكية التي صرفها العامل كذلك عن طريق صندكؽ الضماف تحادث عمل مع 

 الاجتماعي.
:تتكفل ىذه الدصلحة بصيانة كسائل النقل كالشاحنات التي تستعمل في عملية  مةمصلحة الوسائل العا -

 التموين كما تشرؼ على نظافة ا﵀يط كالدركب بصفة عامة.
تعمل ىذه الدصلحة في كل مالو علاقة بالعمل كالدوظفتُ من أجرة كعلاكات كعطل  :المستخدمين مصلحة -

 كتعويضات كاقتطاعات

 :تقسم ىذه العملية إلذ قسمتُ أثنتُ كلعا:حاسبة مديرية المالية والم -5
 قسم المحاسبة: -1-5
  يقوـ بتحديد النتيجة العامة لددة لزددة 
 النتائج العامة الإجمالية كبرديد الديزانية الختامية . استخراج 
  كالفورية كعمليات التسديد . الآجلةتسجيل عمليات البيع 
 عنها كعملياتها مع الدوردين الاجانب كا﵀ليتُ . مراجعة حسابات الدؤسسة كالديوف الدتًتبة 

 كتتكوف من 1:كيتمثل دكرىا فيما يلي:مديرية التسويق والتجارة  -6
 :يلي كيتمثل دكرىا فيما :المديرية الفرعية للتسويق  1.6

واص بيع الدنتجات بدختلف الوسائل بالتقسيط للجماعات ا﵀لية كالإدارات التابعة للدكلة بالجملة للخ  
 كالدؤسسات العامة ،

:تكمن مسؤكلياتها في تسيتَ الدنتوج النهائي كعملية البيع التعامل مع الزبائن مع المديرية الفرعية للتجارة  6-2
 إرساؿ فواتتَ البيع اليومية التي برتوم على تفاصيل البيع.

 03كرتتَة كرئيس مصلحة ك عامل منهم الددير الفرعي كالس 14:كيعمل بها المديرية الفرعية للتموين  6-3
 عماؿ عاديتُ . 07رؤساء كأفواج ك 

 كىي بذاتها تتفرع الذ مصلحتتُ لعا :مصلحة الشراء كمصلحة الدخزكف .     

                                  
1
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يتمثل دكرىا في عملية شراء الدواد الأكلية كالدواد الاستهلاكية كقطع الغيار اللازمة للستَ  :مصلحة الشراء -
 . الإنتاجيةالعادم للعملية 

 :تتمثل في مراقبة موجودات الدخزكف للنظر في إمكانية تلبية الطلبات . مصلحة تسيير المخزون -
: تتفرع الدديرية التقنية إلذ لرموعة الورشات كلرموعة من الدصالح كالدديريات الفرعية التي  . المديرية التقبية7

 سسة .جو العاـ للمؤ و هي تعكس الفتتضمن الستَ العادم للعملية الانتاجية 
 ل كهربائيا غالتي تشت الآلات:يتمثل دكرىا في مراقبة  مصلحة الكهرباء 1- 7-1
 قطع الغيار  كاستبداؿالعاطلة ككذلك سيارات النقل  الآلاتتصليح  : تتوؿالميكانيك 7-1-2
 :صنع قطع خاصة على مستول كرشة التصنيع بطلب مكتوب من مصلحة الصيانة  مصلحة التصبيع 7-1-3
: بزتص ىذه الدصلحة التي لذا علاقة مع كرشة الصناعة بتسختُ الداء كإضافة  صلحة معالجة المياه:م 7-1-4

 ذرة من أجل الحفاظ على الطبيعة كا﵀يط من التلوث .قيمياكية خاصة ،كمعالجة الدياه المواد ك
خل االذا دة في الصيانة كتصميم استعمتقنيات حديث كاختًاع:مهمتو ىو البحث  مكب الدراسات 7-1-5

 الدؤسسة .
 كبعدىا . الإنتاجأثناء  للإنتاج:برتوم على لسبرين مصلحة مراقبة الجودة  -8
كالحصوؿ على الوصفة الدناسبة كبعد تطبيق  اكتشاؼ:يوجد بو عدة أجهزة تستعمل في  الكيمائي:المخبر 8-1

 ة .غبو سالدادة الد مراقبةالوصفة في كرشة الصناعة تتم عملية 
تم  ىو فيزيائي ،حيث يتم مراقبة مقياس الخيط كىذا حسب ما :تتم فيو مراقبة مار الفيزيائي المخب 8-1-2

طلبو من الدديرية التقنية كىذا في كرشة الغزؿ أما كرشة النسيج مراقبة متانة الخيوط في القماش كمراقبة الاخطاء في 
مراقبة نوعية التًغيب  الإبساـا كرشة الرسومات كمعرفة مصدر الخطأ ىل من ألعامل أـ من الالة كتصحيحو أم

 كمعرفة الدقاييس الجديدة للغطاء.
:دكرىا ىو تقدير كمية الدواد الاكلية اللازمة لإنتاج العدد كالكمية الدسطرة في البرنامج مصلحة البرمجة  8-1-3

 . لأشهراالسنوم كيتم تقسيم ىذا البرنامج حسب 
كذلك باستعماؿ الدواد الكيماكية كالدلونات كمن الحصوؿ على  :بزتص في تغيتَ اللوفورشة الصباغة  8-1-4

 الالواف الدطلوبة .
: بزتص في برويل مادة الاكريليك القطنية إلذ شكل خيوط كيكوف مقياس الخيط حسب ورشة الغزل  8-1-5

 طلب الدديرية التقنية .
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لدختلفة كما برتـً الجودة : بزتص في نسيج الغطاء حسب كل الطلبات كالدواصفات اورشة البسيج 8-1-6
 مراقبي عماؿ عاديتُ . 03عامل منهم رئيس الورشة ك  75كالنوعية حسب طلبات الزبائن ،يعمل بها 

: كظيفتها تتمثل في ترغيب قطعة القماش كتسوية ىذه الرغبات ثم الدركر بألة الدراقبة  الإتمامورشة  8-1-7
 اشية في كرشة الإتقاف .حيث تصبح ىذه القطعة قابلة للتقطيع كخياطة الح

ك  40 ما بتُ:يتم على مستول ىذه الورشة تقطيع القطعة من القطاء كالتي يتًاكح طولذا  الإتقانورشة  8-1-8
متً إلذ أغطية لستلفة الدقاييس كذلك حسب النوعية كالطلب ثم تقدـ إلذ الخياطة لوضع الحاشية كالتذكرة  50

 يصبح جاىز للتسويق .حينئذ تكتمل صناعة القطاء حيث يعلب ك 

ىذا الدركب يتكوف من كحدة كليس عدة كحدات كىو يتعامل مع كل القطاعات العامة كالخاصة ـ حيث بيع 
 . لأكليةقطع الغيار كالدواد  استًادكتتعامل أيضا مع القطاعات ألا جنبية في لراؿ  الأغطية

 المبحث الثاني :تحليل الاستبيان
 ت الشخصيةتحليل البيانا المطلب الاولى:

 : اختيار العيبة -1
شخص يعملوف في مؤسسة صوفاكت، كيعتبر ىذا العدد كافي  25لقد قمنا باختيار عينة متكونة من 

 لعدة اعتبارات العها ما يلي: 
 العينة ىي عبارة عن لرموعة إطارات تعمل في الدنظمة  -
 عدد أفراد العينة كافي بالنسبة لعدد الإطارات العاملة في الدؤسسة  -

 تضمن العينة ثلاثة عناصر بزص أفراد العينة كىي كالتالر:كت
 السن. - أ

يلعب السن دكرا ىاما في برليل معطيات الاستبياف كذلك لأف فئة الشباب يكونوف في غالب الأحياف 
غتَ جادكف بحيث يأخذكف الامور بشيء من السطحية بينما فئة الكبار تكوف أكثر موضوعية في الإجابة على 

 ك لغب أخذ السن بعتُ الاعتبار عند برليل النتائج.الأسئلة، لذل
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 : الجبس - ب
يعتبر الجنس عاملا مهما في الاستبياف كيوجد اختلاؼ بتُ الذكر كالأنثى في الإجابة فنجد ىذه الأختَة 
دائما بزاؼ الدشاكل عند الإجابة عند الأسئلة عكس الرجل، كىذا ما يعتبر عاملا أساسيا في برليل نتائج 

 اف.الاستبي
 الأقدمية:  -ج

إف أقدمية العماؿ في الدؤسسة ذات العية بالغة لدا لذا من معرفة تتناسب كدرجة أقدميتهم في الدؤسسة، 
ىذه الاختَة تساعد في برليل البيانات برليلا جيدا كما أف كجود العمل في الجماعات داخل الدؤسسة، كاحتكاكو 

جابة مقارنة مع العماؿ الذين ليس لذم خبرة، كعلى ىذا الأساس بدختلف العماؿ لغعلو ذك موضوعية أكبر في الإ
 ركزنا على ىذا العنصر أكثر عند برليل البيانات الخاصة بالاستمارة. 

 تحليل البيانات الخاصة بالعيبة: 

 يتم برليل البيانات الخاصة بأفراد العينة الدنتقاة من خلاؿ خصائص العينة كالتي ىي كالتالر: 
 : السنالتحليل حسب  - أ

بعد عملية بذميع البيانات من الاستمارة، الخاصة بسن أفراد الدختارة بسكنا من تلخيصها على شكل 
جدكؿ لػدد فئات السن كعدد الأفراد الدقابل لكل فئة ككذا مسبة كل فئة مقارنة مع العدد الكلي لأفراد العينة 

  تتوزيع عدد الإطارا(08)الجدكؿ رقم  الجدكؿ التالر يبتُ ذلك: 

 
       

 

 الفيئات التكرار  النسب 
48% 12 30-18 
12% 3 40-31 
32% 8 50-41 
 51أكثر من  2 8%

 المجموع 25 100%
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                                                     (توزيع عدد الاطارات13ل:رقم )الشك                       

 

 

 

 

 

 

 

 المصدر :الاستمارت الموجنهة للاطارات

                                                                                           

( حيث 30-18سبة من الإطارات تنحصر في فئة السن )نلاحظ لسن خلاؿ الجدكؿ أعلاه اف اكبر ن
( بنسبة أقل منها 50-41إطار( كتليها فئة ) 12من لرموع العينة كالتي يقدر عددىا ) %48بسثل ىذه النسبة 

إطار( كأختَا فئة  12( بنسبة أقل منها بسثل )40-31إطارات( ثم بعد ذلك فئة ) 08كعددىم ) % 32بسثل 
 إطار.  2بعدد  % 08(بنسبة 51)أكثر من 

( على اكبر عدد من إطارات الدستجوبة يعود 30-18كلشا سبق لؽكن اف ستنتج اف استحواذ الفئة )
إلذ كوف الدؤسسة صوفاكت تعتمد على توظيف الإطارات بعد بزرجهم من الجامعة كبستعهم بأقدمية معتبرة أم أف 

( فإف الدستجوبتُ من ىذه الفئة 50-41فئة )سنة أما بالنسبة ل 30معظم الدستجوبتُ تتقارب اعمارىم من 
 سنة . 41يقاربوف 

سنة لشا يؤكد توظيفهم بعد  30( كالدتكونة من ثلاثة إطارات كلهم يفوقوف 40-31أما بالنسبة لفئة )
الدراسات الجامعية كالخدمة العسكرية خاصة كأف أفراد ىذه العينة عبارة عن ذكور. أما فيما لؼص الأختَة كالدتمثلة 

فاكثر( فهناؾ إطارين يتمتعوف بأقدمية معتبرة، كيقل عدد الإطارات في ىذه الفئة التي تعتبر أقل  52 فئة )في
 الفئات مقارنة مع باقي النسبة الأخرل  كىذا راجع إلذ: 

0

2

4

6
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10

12

14

30-18 40-31 50-41  الفيئة          

تكرارال  

%32 
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لرموع النشاطات كالدهاـ داخل الدؤسسة صوفاكت بتيسمسيلت لغب أف توكل للإطارات ذات التحكم في  -
 جميع الأقساـ .

تعمل منظمة صوفاكت على استخلاص الإطارات الذين تقرب أعمارىم من سن التقاعد بإطارات أخرل  -
 من أجل ضماف استمرارية ضماف نشاط الدنظمة ككذا العطاء.

 : تحليل البيانات حسب الجبس - ب
فرؽ بتُ الرجل باعتبار الجنس أحد العناصر الدهمة في الاستمارة الدقدمة للإطارات كذلك لألعية ىذا الاختَ في ال

كالدرأة في التعبتَ عن الرأم كالدوضوعية في ملأ الاستمارة، لؽكن كضع البيانات الخاصة بالجنس كالتي جمعناىا في 
 الجدكؿ كالشكل أدناه:

 توزيع عدد اللا طارات حسب الجبس (09)دول رقم الج
النسب  التكرار  الجنس 

40% 10 أنثى 

60% 15 ذكر 

100% 25  المجموع
 المصدر :حسب اللا ستمارة الموجنهة اللاطارات

 لجبس(توزيع حسب ا14الشكل رقم)

 
 

 الاستمارة الموجنهة للاطارات المصدر:
  %60من خلاؿ الشكل كالجدكؿ أعلاه نلاحظ اف الدستجوبتُ من أفراد العينة ىم عبارة عن ذكور بنسبة  -

إطارات( كىذا  10ػ )لعدد يقدر بػػػ % 40إطار( أما فيما لؼص الإناث فالنسبة أقل كبسثل  15كالعدد يقدر بػػػػػػػػػػػ )

 التكرار

 الفئة
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راجع إلذ قلة العنصر النسوم على مستول مؤسسة صوفاكت، كىذا ما لغعلنا نستنتج اف العمل الذم يقوـ بو 
 الإطارات في مؤسسة صوفاكت يناسب الذكور . 

 برليل البيانات حسب الأقدمية:  -ج
ية بالنسبة لدوضوعنا، إف أقدمية الاطارات في مؤسسة صوفاكت بتيسمسيلت على درجة بالغة من الألع

لأنها تلعب دكر أساسيا في عملية إبزاذ القرارات فالإطارات ذكم الأقدمية لؽر بعدة مشاكل خاصة كتلك التي 
تستوجب ابزاذ قرارات كالتي قد لؽكن أف يكوف قد مر بها يوما ما حيث أف الإطارات ذكم الأقدمية القليلة لن 

كاف ذلك، فهم لربركف على حلها اعتمادا على الإطارات الأكثر خبرة   تصادفهم مشاكل تتطلب ابزاذ قرارات كإف
 كأقدمية كلؽكننا كضع البيانات الخاصة بالأقدمية للإطارات في منظمة صوفاكت بتيسمسيلت في اؿ جدكؿ التالر: 

 توزيع اللاطارات حسب اللاقدمية (10)الجدول رقم 

النسب  التكرار  الفيئة 

48% 12 5-0

8% 2 6 10

8% 2 11 15

4% 1 16 20

32% 8 اكثر من20

100% 25  المجموع

 اللاستمارة الموجنهة للالاارات المصدر:

 (توزيع حسب الاقدمية15قم)الشكل ر 

 

 المصدر : الاستمارة الموجنهة للاطارات
 

 كرارالت
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سنوات، من  05بسثل الفئة أقل من  %48نلاحظ من خلاؿ الجدكؿ كالشكل أعلاه اف أكبر نسبة بسثل  -
إطارات كبعد  08ر بػػػ بعدد يقد % 32سنة( بنسبة  20تكرار ثم تأتي فئة )أكثر من  12الأقدمية كمن لرموعة 

إطارات لكل  02لكل فئة كبعدد يقدر  % 08سنة( بنسبة  15-11سنة(  ك ) 10-06ذلك تأتي الفئة من)
 إطار( . 01كبعدد يقدر بػ ) % 04سنة( بنسبة  20-16فئة ثم تأتي الفئة )

ية تؤىلهم كمن خلاؿ ما سبق ذكره يستنتج أف الاطارات الدستحوذة جلهم من الشباب كيتمتعوف بأقدم
 لتسيتَ الجيد لإمكانيات الدؤسسة بدا في ذلك توفتَ معلومات كابزاذ القرارات.

 :البسب حسب جنوبةاللأ وتوزيع فرز

 تسهيل بغية نسبها كبرديد للاطارات الدقدمة الاسئلة عن جوبةالأ كفرز بتوزيع سنقوـ الدطلب ىذا في
  .برليلها عملية

 لصحفل الدقابلة الداخلية السجلات الدؤسسة؟ في البيانات الدصادر أىم ماىي رأيكم حسب: ولىالأ السؤال
 الوكالات, كالجرائد

 البيانات مصادر (11) رقم الجدول

      
      

 النسبة  ر الاجابة لاتكرا االنسبة

تكرار 
الاجابة 

 الدصادر بنعم
 سجلات كتقارير 19 76% 6 24% 
 الدقابلة  11 44% 14 56% 
 الصحف كالجرائد 4 16% 21 84% 
 الوكالات 2 8% 23 92% 
 

      
      

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر
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 البيانات مصادر(16رقم:) لشكلا

 

 

 للاطارات الموجنهة تمارةاللاس المصدر

 المعلومات نظام تطور إلى أدت التي العوامل أهم ماهي رايكم حسب:  الثاني السؤال

 عوامل تطور نظام المعلومات(12الجدول رقم)

 بيان الاجنابة التكرار نعم البسبة  التكرار لا البسب

 التطور في تكبولوجنيا المعلومات 18 72% 7 28%

 خصائص التطبيقات  التطور في 7 28% 18 72%

 المجموع 25 100% 25 100%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر

 التكرار

 الفئة
0
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25
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 المعلومات نظام تطور إلى أدت التي العوامل أهم(17) رقم لشكلا

 

            
                

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر

     في المعلومات نظام عباصر تتمثل: الثالث السؤال

 المعلومات نظام عباصر (13) رقم لجدولا

تكرار  البسبة
 الاجنابة لا

تكرار الاجنابة  البسبة
 نعم

 بيان الاجنابة

 الاجنهزة  14 56% 11 44%
 وسائل حفظ وتخزين البيانات  15 60% 10 40%
 البرامج 12 48% 13 52%
 قاعدة البيانات  12 48% 13 52%
 إجنراءات التشغيل 8 32% 17 68%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر

 

 التكرار

 الفئة
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 المؤسسة في المعلومات نظام عباصر(18) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر

 المؤسسة في المعلومات نظام يواجنهها التي العراقيل بين من: الرابع السوال

 المعلومات نظام يواجنهها التي والتحديات العراقيل(14) رقم الجدول

رار تك االبسبة
 الاجنابة لا

تكرار الاجنابة  البسبة
 نعم

 بيان الاجنابة

 صعوبة إدخال بعض المعلومات في البظام 15 60% 10 40%
 خطاء في صياغة بعض المعلومات  14 56% 11 44%
 تباقص قيمة بمرور الزمن 11 44% 14 56%
 التغييرات البيئية 8 32% 17 68%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر
 
 
 

 التكرار

 الفئة
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 المعلومات نظام تواجنه التي والتحديات العراقيل(19) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة:  المصدر                                   
 التسويقية المعلومات نظام يوفر: الخامس السؤال

 التسويقي المعلومات نظام(15) رقم االجدول
تكرار  البسبة

 الاجنابة لا
ر الإجنابة  تكرا البسبة

 نعم
 بيان    الإجنابة 

 معلومات تسويقية داخلية  17 68% 8 32%
 معلومات يسويقية خارجنية  12 48% 13 52%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة:  المصدر

 

 

 

 التكرار

 الفيئة
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 التسويقي المعلومات نظام (20) رقم لشكلا

 

 للاطارات الموجنهة الإستمارة: المصدر                    

 في التسويقية المعلومات نظام أهمية تبرز:دسلساا السؤال

 التسويقية المعلومات نظام أهمية (16) رقم الجدول

تكرار  البسبة
 الاجنابة لا

التكرار الاجنابة   البسبة 
 نعم 

 بيان الإجنابة 

 مساعدة متخذ القرار على دراسة البدائل المتاحة 13 52% 12 48%
ن بالتخطيط بالبيانات في إمداد المدراء القائمي 11 44% 14 56%

 الوقت المباسب 
 يساعد في العروض الجديدة  15 60% 10 40%
 تحديد السعر  11 44% 14 56%

 للاطارات الموجنهة الإستمارة: المصدر            

 

 التكرار

 الفئة
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 التسويقية المعلومات نظام أهمية(21) رقم الشكل

 

 للاطارات ةالموجنه للاستمارة :المصدر                           

 التسويق المعلومات نظام مزايا من: السابع لسؤال

 التسويقية المعلومات نظام مزايا (17) رقم الجدول

تكرار  البسب
 الإجنابة لا

تكرار الإجنابة   البسب
 نعم

 بيان    الاجنابة

 الرقابة على التكاليف  16 64% 9 36%
 تشخيص أسباب ضعف الآداء البيعي  11 44% 14 56%
 إعداد إستراتيجية ترويجية مرنة 7 28% 18 72%

 للإطارات الموجنهة الاستمارة المصدر

 

 

 التكرار
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 التسويقية المعلومات نظام مزايا(22) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر                   

 يحقق أن يجب فعالية أكثر التسويقية المعلومات نظام يكون لكي: الثامن السؤال

 المؤسسة في التسويقية المعلومات نظام فعالية (18) رقم ولالجد

تكرار  البسب
 ألإجنابة لا

تكرار الإجنابة  البسب 
 نعم 

 بيان          الإجنابة 

توليد تقارير الإولية لمختلف الدراسات عن نظم  14 56% 11 44%
 العمل التسويقي 

 ديدة تحقيق االتعامل بين البيانات القديمة والج 16 64% 9 36%
 تحليل البيانات باستخدام البماذج الرياضية 14 56% 11 44%

 للاطارات الموجنهة للاستمارة: المصدر            

 

 التكرار

 الفئة
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 المعلومات نظام فعالية (23) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة للاستمارة:  المصدر                 

 التسويقية المعلومات نظام أهداف من:  التاسع السؤال

 التسويقية االمعلومات نظام أهداف(19) رقم الجدول

تكرار  البسب
 الاجنابة لا

تكرار الاجنابة  البسب 
 نعم 

 بيان   الاجنابة 

 تحسين الكفاءة البيعية والتسويقية للمؤسسة  16 64% 9 36%
المساهمة في أتخاذ القرارات الرشيدة من خلال  14 56% 11 44%

 توفير المعلومات 
إنتاج المعلومات التسويقية المطلوبة بالمواصفات  11 44% 14 56%

 القياسية 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة:  المصدر

التكرا
 ر

ئةفال  
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 التسويقية المعلومات نظام أهداف (24) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الإستمارة:  المصدر                   

 التسويقية علوماتالم نظام من جنزء التسويق بحوث نظام يعتبر:  العاشر السؤال

 التسويقية المعلومات نظام من جنزء التسويق بحوث نظام  (20) رقم الجدول

 التكرار التكرار  البسب 
 نعم  17 68% 
 لا 8 32% 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة: المصدر

 

 

 

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 86 ~ 

 

 التسويقية المعلومات نظام من جنزء التسويق بحوث نظام(25) رقم لشكلا

 

 للاطارات لموجنهة رةالاستما: لمصدرا

 التالية التسويقية المعلومات نظام أنواع على المؤسسة تتوفر: عشر الحادي السؤال

 المؤسسة داخل التسويقية المعلومات نظم (21)رقم الجدول

تكرار  البسب 
 الاجنابة لا

تكرار الاجنابة  البسب 
 نعم 

 بيان     الإجنابة   

 نظام تشغيل البيانات  17 68% 8 32%
 البظم المعريفية  12 48% 13 52%
 نظام المعلومات المكتبية  9 36% 16 64%
 نظام المعلومات الإدارية  12 48% 13 52%
 نظام دعم القرار  6 24% 19 76%
 نظم الخبرة 11 44% 14 56%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة:  المصدر

 

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 87 ~ 

 

 المؤسسة في التسويقية المعلومات نظم (26)رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الإستمارة المصدر

 المؤسسة في التسويقية المعلومات نظام تبحصرمكونات:عشر الثاني السؤال

  المعلومات نظم ( مكونات22الجدول رقم )

 بيان الاجنابة تكرار نعم البسبة تكرار لا البسبة
 نظام السجلات الداخلية 21 84% 4 16%
 قيةنظام الستخبارات التسوي 9 36% 16 64%

 الاستمارة الموجنهة للاطارات:المصدر

 

 

 

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 88 ~ 

 

 مكونات نظم المعلومات التسويقية(27) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر                 

 الى نظرا المؤسسة في التسويقية المعلومات نظام الى الحاجنة تكمن: عشر الثالث السؤال

 المؤسسة في التسويقية لمعلوماتا نظام الى الحاجنة(23) رقم الجدول

 بيان الاجنابة تكرار نعم البسبة تكرار لا البسبة
 نقص المعلومات 17 68% 8 32%
 زيادة المعلومات الغير مفيدة 13 52% 12 48%
 ضياع المعلومات 9 36% 16 64%
 معلومات خاطئة او غير كاملة 10 40% 15 60%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر

 

 

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 89 ~ 

 

 المؤسسة في التسويقية المعلومات نظام الى الحاجنة (28)رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة:المصدر

 

 على المؤسسة في الفرار اساليب تبحصر:الرابع عشر السؤال

 القرار اساليب (25)رقم جندول

 بيان الاجنابة تكرار نعم البسبة تكرار لا البسبة
 يالاسلوب التقليد 13 52% 12 48%

 للاطارات  الموجنهة الاستمارة :المصدر                               

 

 

 

 (اساليب القرار29) رقم الشكل

 التكرار



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 91 ~ 

 

 

 للإطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر                               

 ب تتأثر القرار اتخاذ عملية ان ترون هل :الخامس عشر السؤال

 القرار اتخاذ (26)رقم جندول

 بيان الاجنابة تكرار نعم البسبة تكرار لا سبةالب
 عامل الزمن 13 52% 12 48%
 عامل البيئة الداخلية 11 44% 14 56%
 عامل البيئة الخاريجية 6 24% 19 76%
 عوامل شخصية او تقبية 12 48% 13 52%
 دقة وجنودة المعلومات  16 64% 9 36%

 للإطارات الموجنهة الاستمارة :مصدرال                                         

 

 

 (اتخاذ القرار30) رقم الشكل

 التكرار



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 90 ~ 

 

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر

 المؤسسة في تاالقرار  اتخاذ عملية تتضمبها التي مراحل ماهي :عشر السادس السؤال

 القرارات اتخاذ عملية مراحل(27)رقم جندول

 ابةبيان الاجن تكرار نعم البسبة تكرار لا البسبة
 تحديد المشكلة 16 64% 9 36%
 تحليل المشكلة 12 48% 13 52%
 تحديد البدائل 10 40% 15 60%
 اختيار افضل بديل 13 52% 12 48%
 اتخاذ القرار 16 64% 9 36%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر                             

 

 

 

 التكرار



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 92 ~ 

 

 (مراحل عملية اتخاذ القرار31) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر                             

 القرار اتخاذ عملية في تساعد التسويقية المعلومات نظام ان تعتقدون هل :عشر السابع السؤال
 فعال بشكل

 القرار اتخاذ عملية (28)رقم جندول

 بيان الاجنابة التكرار البسبة
 نعم 16 64%
 لا 9 36%

 للاطارات الموجنهة ستمارةالا :المصدر

 

 

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 93 ~ 

 

 (عملية اتخاذ القرار32) رقم الشكل

 

 للاطارات الموجنهة الاستمارة :المصدر                                

 تخاذلا التسويقية المعلومات نظام وظائف أهم ماهي عتقادكما حسب: السؤال الثامن عشر
 التسويقي القرار

 التسويقي القرار لاتخاذ التسويقي المعلومات نظام وظائف أهم(29) رقم الجدول

تكرار  البسبة
 الاجنابة لا

تكرار الاجنابة   البسبة 
 نعم 

 بيان    االاجنابة 

 وظيفة الحصول على البيانات  10 40% 15 60%
 معالجة البيانات  8 32% 17 68%
 تخزين المعلومات 15 60% 10 40%
 بث وإرسال االمعلومات 9 36% 16 64%

 للاطارات الموجنهة الاستمارة:صدرالم

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 94 ~ 

 

 التسويقي القرار لإتخاذ التسويقية المعلومات نظام وظائف أهم (33)رقم الشكل

 

 للاطار الموجنهة الاستمارة :المصدر                     

 المعلومات المؤسسة في التسويقية المعلومات نظام يوفر هل رايكم في :عشر التاسع السؤال
 :ب الخاصة القرارات ذلاتخا الازمة

 القرارت لاتخاذ الازمة المعلومات (30)رقم جندول

 بياف الاجابة تكرار نعم النسبة تكرار لا النسبة
 الانتاج 18 72% 7 28%
 التسعتَ 12 48% 13 52%
 التًكيج 11 44% 14 56%
 التوزيع 14 56% 11 44%

 للاطار الموجنهة الاستمارة :المصدر

 

 

 

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 95 ~ 

 

 

 القرارت لاتخاذ الازمة المعلومات (34) رقم الشكل

 

 للاطار الموجنهة الاستمارة :المصدر

 المطلب الثاني: تحليل الاسئلة

 نظام المعلومات التسويقية. :اولا

بعد فرز الاجوبة كتوزيعها حسب النسب سنحاكؿ في ىذا الدطلب برليل الاجابات ا﵀صل عليها من 
 النحو التالر: خلاؿ الاستبياف الدوجو إلذ الاطارات على 

 حالة معالجة البيانات في مؤسسة صوفاكت:  -
تعتبر البيانات الحجر الاساس للبحوث التسويقية حيث يتم معالجتها كتفستَىا كاستخلاص النتائج 
منهلا التي بسثل في نهاية الدطاؼ الدعلومات، ىذه الاختَة بدرىا لؽكن استخدامها في ابزاذ القرارات إدارية عامة 

 خاصة، كما أف البيانات الدتاحة لدتخذ القرار كثتَة كمتنوعة الدصادر على ىذا الاساس سنحاكؿ تفستَ . كتسويقية
 أهمية مصادر البيانات: -1

 إف البيانات التي برصل عليها مؤسسة صوفاكت يكمن الحصوؿ عليها من خلاؿ مصدرين :

 التكرار

 الفئة



 . دراسة حالة مؤسسة صوفاكتــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلثالفصل الثا

~ 96 ~ 

 

اكت في ا﵀يط الخارجي لذا، تتمثل : ىناؾ جزء كبتَ من البيانات التي برتاجها مؤسسة صوفمصادر خارجنية -
، من إجابات  %44ىذه الدصادر في الصحف، الجرائد، مقابلة الوكالات، كنلاحظ أف الدقابلة استحوذت على 

، كأختَا الوكالات بنسبة %16الاطارات باعتبارىم لذا كمصدر مهم، ثم تليها بعد ذلك الصحف كالجرائد بنسبة 
ذا ما يؤكد اف إطارات الدؤسسة لا توالر كثتَا للمصادر الخارجية في الحصوؿ ، من حجم العينة، ى%08تقدر بػ 

 على الدعلومات.
: تتمثل الدصادر الداخلية للبيانات في لرموعة الدصادر التي ىي بحوزة الدؤسسة، بسكنهم من مصادر داخلية -

جية، كالشيء الدلاحظ من الحصوؿ على البيانات بشكل سريع كبأقل تكلفة مقارنة بسابقتها من الصادر الخار 
من حجم العينة الدستقصاة يؤكدكف أىم مصادر البيانات  %76خلاؿ الاستبياف الدوجو للاطارات ىو أنو 

 للمؤسسة صوفاكت ىي السجلات كالتقارير التي ىي في حوزة الدنظمة كعلى ىذا الاساس لؽكن القزؿ بأف:
 ت مقارنة مع الدصادر الخارجية الدصادر الداخلية أكثر ألعية بالنسبة لدؤسسة صوفاك  -
 الاعتماد على الدصادر الداخلية بالدرجة الاكلذ من شأنو إضعاؼ القدرة التنافسية للمؤسسة -
 أهم العوامل التي ادت إلى تطور نظام المعلومات:  -2

من حجم العينة اف أىم العوامل التي أدت إلذ تطور نظامك الدعلومات يكمن في تطور  %18يرل 
من الاطارات أف اىم العوامل التي أدت تطور نظاـ الدعلومات في التطور  %07لدعلومات بينما يعتقد تكنولوجيا ا

 .في خصائص التطبيقات
 تتمثل عباصر نظام المعلومات في:   -3
 عكس ذلك . %44من حجم العينة بينما يرل  %56أكد على العية ىذا العنصر  الأجنهزة: - أ

من  %40من حجم العينة بأنو عنصر مهم على غرار  %60 حيث اعتبر وسائل حفظ وتخزين البيانات: - ب
 الاطارات يركف عكس ذلك.

 من الاطارات العكس . %52كم حجم العينة على أنو عنصر مهم بينما يرل   %48: يؤكد البرامج - ت
من حجم العينة على انو قاعدة البيانات عنصر مهم في نظاـ الدعلومات بينما  %48: يرل قاعدة البيانات - ث

 من الاطارات. %52رىم الرأم لا يشاط
 لد يؤكد على ذلك. %68من الاطارات بينما %32: أكد على ألعية ىذا العنصر إجنراءات التشغيل - ج
 من بين العراقيل والتحديات التي يواجنهها نظم المعلومات في مؤسسة صوفاكت:   -4
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تواجو نظاـ  من خلاؿ الاستبياف الدوجو للاطارات لؽكن أف نلاحظ أف ىناؾ بعض التحديات التي
 الدعلومات كىي تتعلق بالعناصر التالية: 

 صعوبة إدخالبعض المعلومات في البظام: - أ

من الاطارات أف  %40من حجم العينة أف إدخاؿ الدعلومات في النظاـ صعب.بينما يرل %65يرل 
 إدخاؿ الدعلومات في النظاـ سهل.

تحديات كالصعوبات التي تواجو من حجم العينة أف ال %56يرل  خطأ في صياغة بعض المعلومات: - ب
 من الاطارات لا يشاطركنهم الرأم. %44النظاـ تكمن في خطأ في صياغة لبعض الدعلومات بينما 

من حجم العينة اف التحديات التي يواجهها نظاـ الدعلومات داخل الدؤسسة  %32: يرل تغيرات البيئية - ت
 عكس ذلك .من الاطارات يركف  %68لؽكن في التغتَات البيئية بينما 

 يوفر نظام المعلومات التسويقية في المؤسسة: -5
من حجم العينة اف الدؤسسة تعتمد على معلومات داخلية بينما  %68يؤكد  :معلومات تسويقية داخلية - أ

 من الاطارات أف الدؤسسة لا تعتمد على معلومات داخلية. %32يرل 
الدعلومات يوفر أك يعتم على  من الاطارات أف نظاـ %48: حيث يرل معلومات تسويقية خارجنية - ب

يرل اف نظاـ الدعلومات التسويقية لا يتوفر أك يعتمد على معلومات تسويقية  %52معلومات خارجية بينما 
 خارجية لا يبتُ تعتمد على معلومات تسويقية داخلية أكثر من خارجية.

 تبرز أهمية نظام المعلومات التسويقية في المؤسسة: -6
من حجم العينة الدستقصاة أف ألعية نظاـ  %52: يؤكد ى دراسة البدائل المتاحةمساعدة متخذ القرار عل - أ

من الاطارات أف العية نظاـ  %48الدعلومات التسويقية يساعد متخذ القرار على دراسة البدائلالدتاحة بينما يرل 
 الدعلومات التسويقية لا تساعد متخذ القرار على دراسة البدائل الدتاحة.

من الاطارات أف العية نظاـ الدعلومات %44: يرل القائمين بالبيانات في الوقت المباسب امداد المدراء - ب
من حجم العينة يركف أف ألعية  %56التسويقية تبرز في امداد الددراء القائمتُ بالبيانات في الوقت الدناسب بينما 

 نظاـ الدعلومات التسويقية لا تعطي الددراء في الوقت الدناسب.
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من حجم العينة أف نظاـ  %60: من خلاؿ السؤاؿ السادس ينضح اف لعروض الجديدةيساعد في ا - ت
من الاطارات أنو لا يساعد في العركض الجديدة %40الدعلومات التسويقية يساعد م العركض الجديدة بينما يرل 

. 
بينما يرل من الاطارات أف نظاـ الدعلومات التسويقية يساعد في برديد السعر،  %44: يرل  تحديد السعر - ث

 من حجم العينة أنو لا يساعد في برديد السعر. 56%
 من مزايا نظاـ الدعلومات التسويقية: -7
من حجم العينة أف من مزايا نظاـ الدعلومات التسويقية الرقابة على  %64: يؤكد الرقابة على التكاليف - أ

 تكاليف.من الاطارات الدستقصاة أنو لا يساعد على رقابة ال %36التكاليف بينما يرل 
أف من مزايا نظاـ الدعلومات التسويقية يساعد في  %44: يرل تشخيص أسباب ضعف الأداء البيعي - ب

 أنو لا يساعد على تشخيص اسباب ضعف الأداء . %56تشخيص أسباب ضعف الأداء البيعي بينما يرل 
قية يساعد في من حجم العينة أف نظاـ الدعلومات التسوي %28: يرل اعداد استراتيجية ترويجية مرنة - ت

 أف نظاـ الدعلومات لا يساعد في اعداد استًاتيجية مرنة. %72اعداد استًاتيجية مرنة بينما 
 لكي يكوف نظاـ الدعلومات التسويقية أكثر فعالية لغب أف لػقق:   -8
من إطارات العينة اف  %56: يؤكد توليد التقارير الاولية لمختلف الدراسات عن نظم العمل التسويقي - أ

من  %44لدعلومات التسويقية  يولد تقارير أكلية لدختلة الدراسات عن نظم العمل التسويقي بينما يرل نظاـ ا
 حجم العينة إنو لا يولد تقارير أكلية لدختلف الدراسات عن النظم العمل التسويقي.

 من حجم العينة أف نظاـ الدعلومات %64: يؤكد  تحقيق التعامل بين البيانات القديمة والجديدة - ب
 أنو لا لػقق التكامل بتُ البيانات القدلؽة كالجديدة. %36التسويقي بتُ البيانات القدلؽة كالجيدة بينما يرل 

من الاطارات اف فعالية نظاـ الدعلومات التسويقية  %56برليل البيانات باستخداـ النماذج الرياضية: يؤكد  - ت
أنو لا تكمن فعالية نظاـ الدعلومات  %44ا يرل تكمهن في برليل البيانات باستخداـ النماذج الرياضية بينم

 التسويقية في برليل البيانات باستخداـ النماذج الرياضية.
 من أهداف نظام المعلومات التسويقية في المؤسسة:  -9
من حجم العينة أف من أىداؼ نظاـ  %64يرل  تحسين الكفاءة البيعية والتسويقية للمؤسسة: - أ

من الاطارات أف نظاـ  %36فاءة البيعيةكالتسويقية للمؤسسة بينما يرل الدعلومات التسويقية برستُ الك
 الدعلومات التسويقية لا يهدؼ إلذ برستُ الكفاءة البيعية للمؤسسة.
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من حجم العينة اف  %56: يؤكد المساهمة في اتخاذ القرارات الرشيدة من خلال توفير المعلومات - ب
من  %44قرارات الرشيدة من خلاؿ توفتَ الدعلومات بينما يرل نظاـ الدعلومات التسويقية يساىم في ابزاذ ال

 الاطارات أنو لا يهدؼ للمسالعة في ابزاذ القرارات الرشيدة.
من حجم العينة يركف أف نظاـ الدعلومات  %44: انتاج المعلومات التسوية بالمواصفات القياسية - ت

انو لا يهدؼ إلذ  %56واصفات القياسية بينما يرل التسويقية يهدؼ إلذ انتاج الدعلومات التسويقية الدطلوبة بالد
 انتاج الدعلومات التسويقية الدطلوبة بالدواصفات القياسية. 

 يعتبر نظام بحوث التسويق جنزء من نظام المعلومات التسويقية:  -10

من  %32من حجم العينة اف بحوث التسويق تعتبر جزء من نظاـ الدعلومات التسويقية بينما  %68تؤكد 
 ارات انو لا يعتبر جزء من نظاـ الدعلومات التسويقية.الاط

 تتوفر المؤسسة على انواع نظام المعلومات التسويقية التالية:  -11
من الاطارات الدستقصاة ترل اف الدؤسسة تتوفر على نظاـ تشغيل البيانات  %68: نظام تشغيل البيانات - أ

 اـ تشغيل البيانات.من حجم العينة أف الدؤسسة لا تتوفر على نظ %32بينما يرل 
من  %52من حجم العينة اف الدؤسسة تتوفر على نظم معرفية بينما يرل  %48يرل  :البظم المعرفية - ب

 الاطارات أف الدؤسسة لا تتوفر على النظم معرفية.
كم حجم العينة أف الدؤسسة تتوفر على نظم معلومات مكتبية   %36: يؤكد  نظام المعلومات المكتبية - ت

 أف الدؤسسة لا تتوفر على نظم معلومات مكتبية. %64بينما يرل 
من حجم العينة أف الدؤسسة تتوفر على نظم معلومات إدارية بينما  %48: تؤكد نظم المعلومات الإدارية - ث

 من العينة اف الدؤسسة لا تتوفر على نظم الدعلومات الإدارية. %58يرل 
من   %76على نظم دعم القرار بينما يرل من الاطارات أف الدؤسسة تتوفر  %24: يرل نظم دعم القرار - ج

 حجم العينة أف الدؤسسة  لا تتوفر على نظم دعم القرار.
من حجم العينة بوجود نظم الخبرة في الدؤسسة بينما لا  %44: بالنسبة لنظم الخبرة يرل نظم الخبرة - ح

 من الاطارات. %56يشاطرىم الرأم 
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 : سسة علىتبحصر مكونات نظام المعلومات التسويقية في المؤ  -12
من حجم العينة اف مكونات نظم الدعلومات تنحصر في نظم  %84: يرل نظم السجلات الداخلية - أ

 من حجم العينة. %16السجلات الداخلية، بينما لا يشاطرىم الرأم 
مكن حجم العينة على اف مكونات نظم الدعلومات التسويقية  %36: يؤكد التسويقية الاستخباراتنظم  - ب

 من الاطارات لا تشاطرىم الرأم.  %64ستخبارات التسويقية بينما تنحصر في نظم الا
 تكمن الحاجة إلذ نظاـ الدعلومات التسويقية في الدؤسسة إلذ : -13

من حجم العينة ترل اف الحاجة إلذ نظاـ الدعلومات التسويقية بسكن في نقص  %68: نقص المعلومات - أ
 لا يشاطرىم الرأم. %32الدعلومات بينما 

من الاطارات أف الحاجة إلذ نظاـ الدعلومات تكمن في زيادة  %52: يرل مات الغير المفيدةزيادة المعلو  - ب
أنو لا تكمن الحاجة لنظاـ الدعلومات التسويقية في زيادة  العينةمن حجم  %48الدعلومات الغتَ الدفيدة بينما يرل 

 الدعلومات الغتَ مفيدة.
لنظاـ الدعلومات تكمن في ضياع لدعلومات في من الاطارات ترل أف الحاجة  %36:ضياع المعلومات - ت

 من حجم العينة أنو لا تكمن الحاجة لنظاـ الدعلومات التسويقية في ضياع الدعلومات. %64الدؤسسة بينما يرل 
من حجم العينة انو تكمن الحاجة لنظاـ الدعلومات التسويقية  %40: تؤكد معلومات خاطئة أو غير كاملة - ث

انو لا تكمن الحاجة لنظاـ الدعلومات التسويقية  %60ات خاطئة أك غتَ كاملة بينما يرل في الدؤسسة نظرا لدعلوم
 للمؤسسة نظرا لدعلومات خاطئة .

 : ابزاذ القراراتثانيا
 :تبحصر أساليب القرار في المؤسسة على -14

من حجم العينة أف أساليب قرار في الدؤسسة تنحصر في الأسلوب  %52: تؤكد الاسلوب التقليدي - أ
 من الاطارات أنو لا تنحصر أساليب القرار في الأسلوب التقليدم. %48قليدم بينما يرل الت

 ىل تركف أف عملية ابزاذ القرار في الدؤسسة تتأثر بػػػػػ:  -15
إف عملية ابزاذ القرار لعدة عوامل تؤثر فيها من بينها عامل الزمن، عامل البيئة الداخلية، عامل البيئة الخارجية 

كلتبياف ذلك ارتأينا طرح السؤاؿ الخامس عشر فكانت نتائج   نفسية، دقة كجودة الدعلوماتعوامل شخصية ك 
 الإجابة عنو على الشكل التالر:
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من العينة أف القرارات  %48من حجم العينة بينما يرل  %52: أكد على ألعية ىدا العنصر عامل الزمن - أ
 تتأثر بعامل الزمن في مؤسسة صوفاكت لا
من % 56من حجم العينة أنها تؤثر في أ بزاد القرارات على غرارا %44: حيث أعتبر خليةعامل البيئة الدا - ب

 يؤثر . الإطارات أف عامل البيئة الداخلية لا
 من حجم العينة على تأثتَ البيئة الخارجية في ابزاذ القرار ، بينما لا %24يؤكد  :عامل البيئة الخارجنية - ت

 من الاطارات. %76 يشاطرىم الرام بقية العينة الدتمثلة في
من حجم العينة على تأثتَالعوامل الشخصية ك النفسية في ابزاذ %48: يوافق عوامل شخصية أو نفسية - ث

 من الإطارات في الرأم. %52القرار بينما لا يشاطرىم 
من حجم العتُ عغلى تأثتَ دقة كجودة الدعلومات على ابزاذ القرار  %64: تؤكد دقة وجنودة المعلومات - ج

 من الاطارات أنها لا تؤثر في ابزاذ القرار.  % 36رل بينما ي
 ماهي المراحل التي تتضمبها عملية اتخاذ القرار في المؤسسة:  -16

من حجم العينة اف برديد الدشكلة تعبر مرحلة مهمة من مراحل ابزاذ القرار  %64: تؤكد تحديد المشكلة - أ
كلة لا يعتبر مرحلة مهمة في عملية ابزاذ القرار من العينة أف برديد الدش % 36في مؤسسة صوفاكت بينما ترل 

 في الدؤسسة.
من الاطارات الدستقصاة أف برليل الدشكلة تعبر مرحلة مهمة في مراحل ابزاذ  %48: يرل تحليل المشكلة - ب

 من الاطارات. %52القرار،  بينما لا يشاطهم الرام 
رحلة مهمة في ابزاذ القرار في مؤسسات من الاطارات تعتبر عنصر برديد النتائج م %40: تحديد البدائل - ت

 من حجم العينة لا يركف ذلك. %60بينما 
من حجم العينة على اتن اختيار أفضل بديل مرحلة مهمة في عملية ابزاذ  %52: تؤكد اختيار أفضل بديل - ث

 من الاطارات لا يشاطركنهم الرأم . %48القرار في الدؤسسة بينما 
رات الدستقصاة أف ابزاذ القرار مرحلة مهمة من مراحل ابزاذ القرار، من الاطا %64يرل  اتخاذ القرار: - ج

 من حجم العينة لا يعتبرىا مرحلة مهمة . 36بينما 
 نظاـ الدعلومات كابزاذ القرار التسويقي :اثالث
في مؤسسة صوفاكت ذات الطابع الانتاجي الصناعي لابد كأف يكوف لنظاـ الدعلومات التسويقي دكرا فعالا  -

 اذ القرارات التسويقية كىذا من خلاؿ الأسئلة التالية:في ابز
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هل تعتقدون ان نظام المعلومات التسويقية يساعد في عملية اتخاذ القرار في مؤسسة بشكل  -17
 فعال:

من حجم العينة على أف نظاـ الدعلومات التسويقية تساعد في عميلة ابزاذ القرار في  %64تؤكد 
من الاطارات أف نظاـ الدعلومات لا تساعد في عملية ابزاذ  %36ار بينما إط 16مؤسسة صوفاكت، الدتمثلة في 

 القرار بشكل فعاؿ.
 

 حسب اعتقادكم ما هي أهم وظائف نظام المعلومات التسويقية لاتخاذ القرار التسويقي: -18
إطارات على ألعية  10من حجم العينة كالدقدر عددىم %40: يؤكد وظيفة الحصول على البيانات - أ

 من حجم العينة . %60بينما لا يشاطرىم الرام  صوؿ على البيانات لابزاذ القراراتالح كظيفة
 %68من حجم العينة على ألعية  معالجة البيانات لابزاذ القرار، بينما يرل  %32: يؤكد معالجة البيانات - ب

 بانها ليست ذات ألعية بالغة بالنسبة لابزاذ القرار.
ة على العية كظيفة بززين الدعلومات لابزاذ القرارات بينما من العين %60: توكد تخزين المعلومات - ت

 تشاطرىم الرأم  من الاطارات لا40%
إطارات على ألعية بث كإرساؿ  9من حجم العينة الدقدر عددىم  %36: برل بث وإرسال المعلومات - ث

 اذ القرارات التسويقية.بانها ليست ذات ألعية بالغة لابز %64الدعلومات لابزاذ القرارات التسويقية ، بينما يرل 
 

حسب رايكم هل يوفر نظام المعلومات التسويقية في المؤسسة المعلومات الازمة لاتخاذ القرارات -19
 ــــ :الخاصة ب

من الاطارات الدستجوبة أف نظاـ الدعلومات التسويقية يوفر %72: يرل  القرارات الخاصة بالانتاج - أ
 من حجم العينة ذلك.%28يؤكد  بعمالية الانتاج بينما لاالدعلومات الخاصة بالقرارات التسويقية 

من حجم العينة فهم يركف أف نظاـ  %48: حيث أكد على ىذا العنصر القرارات الخاصة بالتسعير - ب
الدعلومات التسويقية ىو الدورد  الاساسي للمعلومات الخاصة بابزاذ قرارات تسعتَ الدنتجات الدؤسسة بينما نفى 

 . %52تقدر نسبتهم بػػػػ  إطار كالتي 13ذلك 
من العينة أف الدعلومات الخاصة بالتًكيج لدنتجات الدؤسسة يوفرىا  %44يؤكد  :قرارات خاصة بالترويج - ت

 من الاطارات عكس ذلك. % 56نظاـ الدعلومات التسويقية بينما يرل 
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بالتوزيع منتجات  من حجم العينة يعتبركف أف القرارات الدتعلقة %56: نلاحظ أف قرارات خاصة بالتوزيع - ث
 من العينة . %44تتخذ أساسا على معلومات يوفرىا نظاـ الدعلومات التسويقية،  كلا يشاطرىم الرأم في ذلك 

من خلاؿ ما سبق ذكره لؽكن القوؿ أ ف لنظاـ الدعلومات التسويقية لدؤسسة صوفاكت دكرا ىاما في ابزاذ 
ابزاذ القرارات كذؿ ما يؤكده أغلب الاطارات الدستوجبة من خلاؿ القرارات التسويقية لتوفتَ الدعلومات اللازمة في 

  .نتائج

القرارات نلاحظ اف نلاحظ اكبر نسبة  ابزاذ ما بالنسبة لاىم كظيفة في نظاـ الدعلومات التسويقية فيأ
في من حجم العينة كىذا ما أكده لنا موضوعية الاطارات  %60لأىم كظيفة ىي كظيفة بززين الدعلومات بنسبة 

الاجابة على السؤاؿ الثامن عشر كىذا ما يتطابق مع طبيعة اضعف الذم تشهده أك تواجهو الدنظمة في الوظائف 
 :الأخرل

 لا يوجد اىتماـ كبتَ لدتخذم القرار بهذه الوظائف. -
 تطبيق ىذه الوظائف يتم بطرؽ تقليدية قدلؽة . -

من حجم  %64اذ القرار حيث أكد كما تلاحظ أف كجود نظاـ الدعلومات التسويقية من عملية ابز
 نتاج داخل الدؤسسة .كتتَة الاكتسهيلات في الدؤسسة كتعجيل  العينة نظرا لدا يوفره من معلومات
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 خلاصة الفصل الثالث :
توصلنا في النهاية ىذه الدراسة إلذ أف نظاـ الدعلومات التسويقية ضركرم في الدؤسسات الاقتصادية ، 

علومات الضركرية التي بر الركيزة الاساسية لاستمرارية الدؤسسة نظرا لكونو الشرياف الذم تتدفق منو الدنو يعتلأ
 بزاذ القرارات التسويقية كإعداد الاستًاتيجية على مستول كظائف الدؤسسة اتساعد في 

مل أف نصل لذذا قمنا بعرض كاسع في الجانب النظرم كحملنا ىذه الدراسة متجهتُ إلذ الديداف على أ
يساىم في ابزاذ القرارات  بصفة فعالة  إلذ أىداؼ الدراسة ،ككاف أىم ما توصلنا إليو أف دكر نظاـ الدعلومات لا

مكتفتُ في  كأفي مؤسسة صوفاكت أك شبو غائب كىذا ما لاحظناه من خلاؿ أجوبة الاستبياف معتمدين 
رارات كنظاـ الدعلومات  الداخلية لتبادؿ أك توفتَ ك جزء من نظاـ الدعلومات في أبزاذ القأسسة على بعض ؤ الد

 بزاذ القرار الدعلومات  الازمة لا
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لؽكن القوؿ أف الدؤسسات الناجحة تهتم بدستقبلها بدرجة أكبر من اىتماىا بحاضرىا أك كاقعها الحالر 
ؤسسة كاليوـ نعيش حالة انفجار للمعلومات كعليو فإف الإدارة التسويقية الفعالة إلظا تعتٍ حقيقة إدارة مستقبل الد

بكل ما تعنيو ىذه الكلمة من معتٌ نتيجة التطور العلمي كالتكنولوجي كمؤسسات التي لا تواكب التطورات 
الدعلوماتية الذائلة كتتكيف معها من خلاؿ نظاـ فعاؿ للمعلومات لا لؽكن اف تصمد كتنمو كبرقق الاىداؼ 

دائما بحاج لتوفتَ معلومات تسويقية صحيحة كملائمة كفي الوقت الدناسب كىذا لا الدرجوة، كعليو فالدؤسسات 
 يأتي إلا من خلاؿ نظاـ معتُ كىو نظاـ الدعلومات التسويقية.

كجاءت ىذه الدراسة لتسط الضوء على دكر نظاـ الدعلومات التسويقية في ابزاذ القرارات التسويقية كقد 
موعة من النتائج منها ما ىو خاص بالجانب النظرم كجزء خاص بالجانب توصلنا عبر فصولذا الثلاثة إلذ لر

التطبيقي كعهدنا إلذ تقدنً بعض الاقتًاحات كالتوصيات التي نعتقد أف تكوف مفيدة في تغيتَ كاقع الدؤسسات 
 الجزائرية سواء كانت عامة اك خاصة.

 البتائج البظرية: -
م إلذ إيضاح بعض الدفاىيم النظرية الدتعلقة بالدتغتَ الدستقل الدتمثل تتمحور ىذه الدراسة من خلاؿ الجانب النظر 

 في نظاـ الدعلومات التسويقية ككذا الدتغتَ التابع أم القرار التسويقي كالدوجزة فيما يلي:
تعد الدؤسسة نظاـ مفتوح تتأثر كتؤثر في لزيطها كعنصرىا كاجزائها بحيث تتكامل لتحقيق الاىداؼ التي تسعى -
 ؤسسة إلذ برقيقها .الد
في ظل ما يسمى بثورة الدعلومات تواجو الادارة التسويقية كميات ىائلة من البيانات التي يتعذر الاستفادة منها -

بصيغتها الأكلية لعدـ ملائمتها لحاجاتها كيساىم نظاـ الدعلومات التسويقية في برقيق ذلك من خلاؿ الوظائف 
 البيانات كمعالجتها كبززين الدعلومات. التي ينجزىا كالدتمثلة في بذميع

لقد برز مصطلح نظاـ الدعلومات التسويقية حيث ظهر في أكائل التسعينيات نتيجة للتطورات الذامة التي حدثت -
 في ا﵀يط الذم تنشط فيو الدؤسسة.

نات ىذا النظاـ، لقد كضح عدة علماء لرموعة من النماذج لنظاـ الدعلومات التسويقية ىذه النماذج توضح مكو -
 من أمثلتها لصد أشهرىا لظوذج فيليب كوتلر ككذا برام ستانورت إضافة إلذ لظوذج آلؽوف ماكلويد.

يكتسب نظاـ الدعلومات التسويقية لرموعة من السمات بسثلت في التواصل كالاستمرارية كما يقوـ بتحويل -
علومات حيث يقوـ بتحليلها باستخداـ النماذج البيانات التي تم جمعها من ا﵀يط الخارجي كالداخلي إلذ م

 الرياضية كما يهدؼ إلذ توفتَ الدعلومات الضركرية.
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يتكوف لزتول نظاـ لظاذج الدعلومات التسويقية في أربعة مكونات فرعية من ىذا النظاـ كالدتمثلة في نظاـ التقارير -
 م القرار .الداخلية كنظاـ الاستخبارات التسويقية كبحوث التسويق كنظم دع

بسثل التقارير الداخلية أحد مكونات نظاـ الدعلومات التسويقية حيث تقوـ بتوفتَ الدعلومات من داخل الدؤسسة -
 كالدتعلقة بالأنشطة التسويقية كأدائها كالتي يستخدمها مدراء التسويق في إعداد الاستًاتيجيات التسويقية.

ستخدـ لجمع كبرليل كنشر كاستعماؿ الدعلومات لدعالجة حالة تسويقية كما يعتبر بحوث التسويق الدنهج العلمي الد-
 معينة متعلقة بأحد عناصر الدزيج التسويقي.

اما نظاـ الاستخبارات التسويقية بدثابة لرموعة من الوسائل الدنسقة كالدنظمة كالدتكاملة التي تسمح للمؤسسة -
 داث كاقعة فعلا أك لزتملة الحدكث.بالاستمرار كذلك من خلاؿ تقدنً البيانات تتعلق بأح

أما نظم دعم القرار ىي نظم الدبنية على الحاسوب تساعد متخذ القرار على الدفاضلة بتُ البدائل كتقييمها -
 بالاستخداـ النماذج الاحصائية.

 إف عملية ابزاذ القرارات تتم بصورة مستمرة في إطار نشاط الدؤسسة.-
ة مفاضلة بتُ بديلتُ أك أكثر فالقرار لا لؽكن اف يصدر بصورة عفوية  ألظا ىناؾ عملية ابزاذ القرار ىي عملي-

 لرموعة من الخطوات التي يقوـ بهذا متخذ القرارات حتى يصل إلذ القرار الفعاؿ كالأفضل.
شابك العلاقة في تعتبر القرارات التسويقية  أكثر القرارات الادارية تعقيدا نظرا لزيادة عدد الدتغتَات الدؤثرة فيها كت-

 البيئة التسويقية .
 إف جودة ما يتخذه مدير التسويق من قرارات تتوقف على حصولو كاستخدامو بشكل جيد للمعلومات.-
 تطلب عملية ابزاذ القرارات التسويقية لنظاـ معلومات لؽدىا بدعلومات بصورة مستمرة.-

 :   نتائج الدراسة الميدانية
 ا في الفصل الأختَ كالدتعلقة بالجانب التطبيقي من ىذا البحث .أىم النتائج الدتوصل إليه

عدـ كجود قسم أك مديرية في أغلب رغم اقتناع معظم اطارات ىذه الدؤسسة لألعية دكر التسويق في إدارة نشاط -
 الدؤسسة سواء كانت مؤسسة عامة اك خاصة.

عبارة عن إعلاف كإشهار فقط كلا يفرقوف بتُ ضعف الكفاءة الدختصة في التسويق حي ثانو يعتبركف التسويق -
 بحوث التسويق كنظاـ الدعلومات التسويقية .

 تيو في ابزاذ القرارات التسويقية.ألعتدرؾ معظم الدؤسسات لا بسلك نظاـ معلومات تسويقي كل-
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علومات قرارات التسويق ترتكز على الخبرة الشخصية كالسجلات الداخلية للمؤسسة دكف إعطاء ألعية للم-
 كالبيانات الواجب توفرىا في ابزاذ القرار الصائب كالفعاؿ.

 اقتراحات وتوصيات: 
تفعيل دكر كظيفة التسويق  في الدؤسسات كىذا بإعادة النظر في الذيكل التنظيمي كإنشاء مديرية خاصة بهذه -

 الوظيفة .
 أكثر بعلاقة الدؤسسة بدحيطها الخارجي. اىتماـ-
 بذميع الدعلومات عن ا﵀يط   برفيز العماؿ على-
 العمل على إنشاء نظاـ معلومات تسويق في الدؤسسات -
 برفيز العماؿ على اكتساب ثقافة تسويقية بدواكبة العصر.-
 تسختَ موارد الدؤسسة لتكوين إطاراتها كعاملها بإدراؾ العية كظيفة التسويق -

 آفاؽ الدراسة: 
كيغفل عن بعضها كلسن اجل فتح آفاؽ جديدة للبحث في  ىذا المجاؿ  إف عملنا لزدكد يتناكؿ بعض الجوانب

 الواسع نقتًح الدواضيع التالية: 
 ألعية كجود نظاـ معلومات تسويقية بالدؤسسة في ظل العولدة الاقتصادية.-
 الدعلومة التسويقية كمادة اكلية في ابزاذ القرارات التسويقية .-
 الاستًاتيجية التسويقية.ثتَ تغتَات ا﵀يط في برديد أت-
 دكر التسويق يفي برقيق الجودة الشاملة للمؤسسة .-
 
 

 ".تمت هذه الدراسة بعون الله وحفظه"



 

 

 


