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شركة نون للتجارة  عڴʄ أداء مبيعات أثر تكنولوجيا المعلومات والاتصالات

  الالك؅فونية

The impact of information and communication technology on the sales 
performance of Noon e-commerce company 
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   المݏݵص باللغة العرȋية:

وتأث؈فɸا عڴʄ أداء المبيعات. وللتحقق من وجود أي  (IT)ٮڈدف الدراســــــة إڲʄ معرفة عمليات نظام تكنولوجيا المعلومات

المملكة العرȋية السعودية، كما ، تم إجراء مܦݳ ࢭʏ شركة نون فرع (SIM)المعلومات الȘسوʈقي  ونظامعلاقة ب؈ن أداء المبيعات 

تم إجراء بحث ثانوي عڴʄ الإن؅فنت. وتحلل الدراسـة سـلوكيات الأܧـݵاص والتكنولوجيا والعمليات الۘܣ Ȗسـمح وتجمع البيانات 

 إلك؅فونيا عڴʄ عينة من  15لتحقيق ذلك تم القيام بتحليل بيانات  من العمليات داخل شركة نون ومن الميدان.
ً
استȎيان موزعا

ــــركة، وتحليل مجموعة من البيانات م ــة مقابلات عن طرʈق تقنية الزووم مع مديري الشــ ــ ندوȌي مبيعات فرع شــــــركة نون وخمســ

ــابقة ــ ــ ـــ ــات الســ ـــ ـــ ــمنة ࢭʏ الدراســـ ــ ـــ ــــــات اݝݵتلفة المتضــــ ــ ـــل إڲʄ جملة من النتائج أɸمɺا: أن  .المتعلقة بالدراســـ ـــ ــ ɸو نظام  SIMتم التوصـــ

ـــاعدة  ــ ــية، فدون مســـ ــ ـــ ــــــاسـ ــــــه الأســ ـــائصــ ــ ــȘباࢮʏ ࢭʏ خصـــ ـــ ــــــاعدة نظام ITاســـ ــــــركة العمل بفعّالية. بمســ ، يمكن IT، لا يمكن لإدارة الشــ

لصاɲڥʏ القرار تطوʈر اس؅فاتيجيات Ȗسوʈقية محددة لتحقيق أɸداف الشركة، وأثبȘت نȘيجة المܦݳ والدراسات أن تكنولوجيا 

  معلومات الȘسوʈق لɺا تأث؈ف عڴʄ أداء المبيعات من خلال الȘسوʈق ع؄ف الإن؅فنت.

  المعلومات الȘسوʈقي، الȘسوʈق ع؄ف الإن؅فنت. نظامتكنولوجيا المعلومات، أداء المبيعات،  المفتاحية:الɢلمات 

 

Abstract: 

The study aims to identify the operations of an Information Technology (IT) system 
and its impact on sales performance. To verify the existence of a relationship between sales 
performance and the Sales Information Management (SIM) system, a survey was 
conducted at the Noon branch in the Kingdom of Saudi Arabia, and a secondary online 
research was conducted. The study analyzes the behaviors, technology and operations that 
allow data to be collected from Noun's operations and field operations. To achieve this, an 
analysis of 15 electronically distributed questionnaires to a sample of Noun sales 
representatives and five interviews through Zoom technology with the company's 
managers was conducted, and an analysis of data related to various studies included in 
previous studies was conducted. A set of results were reached, the most important of which: 
SIM is a sophisticated system in its basic properties, and without the help of IT, the 
company's management cannot work effectively. With the help of IT, decision-makers can 
develop targeted marketing strategies to achieve the company's goals, and the results of the 
survey and studies have proven that Sales Information Technology has an impact on sales 
performance through online marketing. 

Keywords: Information technology, Sales performance, Marketing information system, 
Online marketing. 

   :ةمقـدمـــ

ـــســــــات  ــ الاســــــتجابة الســــــرʉعة للفرص  إڲȖʄســــــڥʄ عديد المؤسـ

ــة والْڈديدات البيȁية ســـــية ࢭʏ البʋئات الۘܣ تȘســـــم بالتناف، خاصـــ

ـــــــــــديــــدة ــ ــة كب؈فة عڴʄ و   الشـــ ʏ ࢭة واحــــدطرʈقــــة الۘܣ Ȗعتمــــد بــــدرجــ

ـــــــــــرʈف وتروʈج منتجــاٮڈــاعمليــة  ، مــا ʇعرقــل أو يوقف ܿݨلــة تصــ

اجات ومعرفة احتي بمنتجاٮڈا بالتعرʈف فشــــلتإذا ما  المبيعات

الأســـــــــــــواق، ولـــــذلـــــك وجـــــب التفك؈ف ࢭʏ تنوʉع ɸيɢـــــل  ࢭʏ عملا٬ڈـــــا

لبناء نموذج جديد يقوم عڴʄ تنوʉع  المؤســـــــــســـــــــاتɸذه  Ȗســـــــــوʈق
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 مـن الـوظـــــــائـف  الـȘســــــــــــــوʈـق
ً
المـبـۚـܣ عـڴـʄ المـعـرفـــــــة، وخـلـق مـزʈـــــــدا

وعـــــة من مجم الȘســـــــــــــوʈقياݍݨـــــديـــــدة، وʈمكن أن يـــــأȖي التنوʉع 

  تكنولوجيا إدارة الأعمال.متنوعة المصادر، بما ࢭʏ ذلك 

 ʄتمام بموضوع ولذا أضڍɸإدارة الأعمالالا ʏالتكنولوجيا ࢭ 

داخل المؤســــــــســــــــات من المواضــــــــيع الۘܣ لا يمكن تجاɸلɺا، حيث 

ࢭʏ العالم بإعادة النظر ࢭʏ أنظمْڈا  المؤسساتبدأت العديد من 

سوق؈ن المبإضافة Ȋُعد جديد ʇسْڈدف إثارة اɸتمام  الȘسوʈقية

ــة قــــدراٮڈم وتوجٕڈɺم نحو والإدارʈ؈ن و   ومنــــدوȌي المبيعــــات تنميــ

  باستخدام التكنولوجيا اݍݰديثة. خيار العمل 

ــــــدیُ  ــــــعـ ـــــــ ـــــــ الدخول إڲʄ عالم الأعمال خطوة مɺمة جدا ࢭʏ حياة  ـ

ــة إذا Ȗعلق الأمر بطرح منتج جديد مبتكر، المؤســــــســــــات ، خاصــــ

ــأجـــــل  إلا  وتـــ
َ

وقِف
ُ
أن ɸنـــــاك Ȋعض التحـــــديـــــات الۘܣ يمكن أن ت

حۘܢ لو ɠانت الفكرة جيدة وɠانوا يمتلɢون  نمو مبيعاٮڈممســـار 

ــاك العــــــديــــــد من  نمɺــــــارات وقــــــدرات ࢭʏ مجــــــال الأعمــــــال، لأ  ɸنــــ

ʏ البداية ࢭ البيعالاحتمالات أثناء تطوʈر أɲشــــــطْڈم، فقد يزدɸر 

ل رائدة تفشـــــــــــ وʈفشـــــــــــل ࢭʏ البقاء ࢭʏ الســـــــــــوق، أو قد تɢون فكرة

ȊسȎب افتقارɸم لݏݵ؄فة و୒غفالɺم لــــــمɺارات الاتصال والȘسوʈق 

. الزȋائن والموردين، عدا عن فرص الȘشـــــــــــــȎيك مع والتكنولوجيا

ــال بـــــدء  ࢭʏ  الإنتـــــاجولســـــــــــــوء اݍݰظ يتم إنفـــــاق غـــــالبيـــــة رأس مـــ

 ʄشـــارة، وعڴȘة ومســـاحة العمل، وخدمات الاســـʈالنفقات الإدار

وق ومـخـتـ؄ـفات تصــــــــــــــمــيــم رواتـــــــب المـوظـفـ؈ـن، وࢭـʏ بـحـوث الســــــــــــــ

ــاء يميــــل  ــا، ولɺــــذا ࢭɸ ʏــــذه الأثنــ ــاذج الأوليــــة للمنتج...وغ؈فɸــ النمــ

إڲʄ ال؅فك؈ق عڴɸ ʄذه القضـايا ما ي؅فتب عنه  المؤسـسـاتأܵـݰاب 

ا بتطوʈر اســـــــــــــ؅فاتيجيــة   أو معــدومــً
ً

ا ضـــــــــــــȁيلا ة تكنولوجيــاɸتمــامــً

ـــــــــــعوȋات ࢭʏ إدارة أعمالɺم شـــــــــــــروعɺملم ، وȋالتاڲʏ قد يواجɺون صــ

  .المشروعو୒دارة فرʈق 

ــتحـــدثـــة لتنميـــة  SIM ومن ɸـــذا المنطلق برز  ـــــــــ كمنظومـــة مســ

الأعمـــــال من خلال تقـــــديم جملـــــة متɢـــــاملـــــة اݍݵـــــدمـــــات،  إدارة

ــســــــــــــةتختلف حســــــــــــب احتياجات  . مر ٭ڈاتوالمرحلة الۘܣ   المؤســــــــــ

ــــآـليــــــة SIMوȖعت؄ف فكرة  ــالمفɺومــــــا جــــــديــــــدا ࢭɠ  ʏـ ، إدارة الأعمــــ

ــات العالميةوʉُع؅فف ٭ڈا ࢭʏ عديد  ة بوصــــــفɺا أدوات ɸام المؤســــــســــ

ــا توفره من خــــدمــــات متنوعــــة،  لتعزʈز تنميــــة رʈــــادة الأعمــــال لمــ

دية تȘســـــــــــــم باݝݰدو نظم التقليدية، الۘܣ الخلافا لنظم الدعم و 

  والنوعية. ، التɢلفةمن حيث السرعة

قية الȘســــــــــــوʈوࢭʏ ظل اݍݵلفية الســــــــــــابقة ولمواكبة التوجɺات 

، وجيام التكنولاستخداالعالمية المنادية بضرورة توسيع قاعدة 

ـــــــــــعوديةتبɴت العديد من البلدان بما فٕڈا  ، المملكة العرȋية الســ

  بيعات.المللإسراع بȘنمية وȖعزʈز  تكنولوجيا إدارة الأعمالنݤݮ 

ــتخــدام   ــــــــ ــنــاعــات النفطيــة واســـ مع زʈــادة الإيرادات من الصـــــــــــ

الكمبيوتر والاتصـــــــال بالإن؅فنت ࢭʏ الســـــــعودية Ȋشـــــــɢل مݏݰوظ، 

أدى التوســع ࢭʏ تقنيات الكمبيوتر ࢭʏ الســعودية حاليًا إڲȖ ʄغي؈ف 

أســـــــــــــلوب بيع المنتجـــات و୒دارٮڈـــا ɸـــذه الأيـــام، كمـــا ʇعت؄ف مـــديرو 

انات ʈق لديه إمɢالȘسوʈق أن نظام تكنولوجيا معلومات الȘسو 

 ʏي المبيعـــات ࢭȌــاجـــات منـــدو ــة احتيـ ــادةعـــاليـــة لتلبيـ ــات المب زʈـ يعـ

 (platform, 2022) وتلبية رضا العملاء

ــــــــــــــــــ وفقًا تتعرض الشـــــرɠات الآن لضـــــغوط  (Arabia, 2022) لـ

ڈا من التواصل  ُٔ كِ لݏݰصول عڴʄ نظام اتصال تفاعڴʏ يمكنه وʈُمَّ

مع عملا٬ڈا، ولا يمكن فɺم اتجاɸات الســوق المتغ؈فة إلا إذا ɠان 

 .لــدى الشـــــــــــــركــة نظــام اتصـــــــــــــــال تفــاعڴʏ منــاســـــــــــــــب مع عملا٬ڈــا

ــــــــــــرح أذواقــɺــم  وʈــɢــونــون وســــــــــــــʋــتــمــكــن الــعــمــلاء  ــادرʈــن عــڴــʄ شــ قـــــ

ــة  وتفضـــــــــــــيلاٮڈم المتغ؈فة حۘܢ تتمكن الشـــــــــــــركــــــة من فɺم كيفيــــ

ما كȖعديل منتجاٮڈا، وɸذا ســـــــــــــʋســـــــــــــاعد ࢭʏ تحســـــــــــــ؈ن المبيعات. 

ا من التفاعل مع الموردين  ـــً ن النظام التفاعڴʏ الشـــــركة أيضــ ِ
ّ

ك يُمَّ

 ʏـــذا النظـــام الاتصـــــــــــــــاڲɸ ن، من خلالʈــاـء الأعمـــال الآخرɠــر ـــــــــ وشــ

ــتɢون ال شــــركة قادرة عڴʄ تحســــ؈ن ســــلســــلة التورʈد الوثيق، وســ

 .قةفائاݍݵاصة ٭ڈا، وȋالتاڲʏ ستقدم الشركة للعملاء قيمة 

 ʏجلبـــــت التطورات ࢭIT  ــة والاتصـــــــــــــــــالات الكث؈ف من اݍݰـــــداثـــ

عڴʄ أســــــــــــاليب عمل  TIوســــــــــــرعت من العمليات اݍݰالية، وأثرت 

ــادية والاجتماعية لɺذه  ــبȎت التأث؈فات الاقتصـــــــ المنظمات، وȖســـــــ

ʏـــــــل المنظمـــــــة تحولات التغي؈فات ࢭɢيɸ ʏكب؈فة ࢭ (TABAGHI, 

2022, p. 12) ʏثمار ࢭȘللبقاء، والاســـــ ʄســـــڥȖ والمنظمات الۘܣTI ،

ــاليب عملɺم متوافقة مع  ولم تقتصـــــــــــــر  ،TIوȋالتاڲʏ جعلوا أســـــــــــ

ʏ لاســـــȘثمار ࢭل وا المنظمات جɺُ عڴɸ ʄذا، فقد وّ  التحول عمليات 

ــيـانْڈـا، وجعلـت اســـــــــــــȘثمـارات  ــــــــ تحـديـث الأجɺزة وال؄فمجيـات وصـــ

المنظمات الɺيɢل التنظي׿ܣ أك؆ف ثباتًا، كما تم اســـــــــــــتخدامه من 

مســــــــــــــتــوى الإدارة الأدɲــى إڲــʄ المســــــــــــــتــوى الأعــڴــʄ وʈـــــــدعــم جــمــيــع 

 (ADAMIDES, 2020, p. 31) مستوʈات الإدارة ࢭʏ اتخاذ القرار

وقــــد وفر المرونــــة للمنظمــــات الۘܣ تفضــــــــــــــــل الإدارة المركزʈــــة أو 

اݝݰلية وأثرت عڴʄ مراقبة المنظمة والتواصــــــــــــل وآلية الســــــــــــلطة 

ــتوʈات   TIوعملية صـــنع القرار، ɠانت  المســـتخدمة ࢭʏ جميع مسـ

 الإدارة أداة اس؅فاتيجية لعالم الأعمال ࢭʏ الوقت اݍݰاضر.

ࢭʏ أســـــــــــــس المنظمات ووظائفɺا مثل الȘســـــــــــــوʈق،  ȖTIســـــــــــــاɸم 

واللوجســـــــــــــȘيــات، والبيع، وتقــديم اݍݵــدمــة، والشـــــــــــــراء، والموارد 
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الȎشــــــــــرʈة، والإدارة. كما عززت ســــــــــلســــــــــلة القيمة ب؈ن المنظمات 

ــتوʈات الإدارة من  ، مع TIوالعملاء والموردين، وتأثرت جميع مســ

ــة اݍݨـــــديـــــدة من المعلومـــــات، يتع؈ن عڴʄ المنظمـــــا  تɸـــــذه المرحلـــ

 Ȗغي؈ف إجراءاٮڈا الȘسوʈقية.

عڴʄ أداء  SIMعڴʄ تحديد أثر  الباحث؈نࢭɸ ʏذا البحث يركز 

 ʏشركة نون المبيعات ࢭ ʏالسعودية. ࢭ  

من  ، وعددللتكنولوجياوعڴʄ الرغم من الاســــــتخدام الم؅قايد 

ــــــــل مؤسسات الدولة  ـــــــــ ـ
َ

ــــ ـــ ــــ ــــــ ـــــــــ ــــــــبـ ـــــــــ الموارد المسȘثمرة ࢭʏ برامجɺا من قِـ

ـــــــــف  ــ والقطاع اݍݵاص، فإن الأبحاث ࢭɸ ʏذا اݝݨال تحاول وصــ

وتحـديـد العوامـل المɺمـة ࢭʏ نجـاحɺـا، ولكٔڈــا  التكنولوجيـامـاɸيـة 

، بيعـــــاتالمتخفق ࢭʏ تطوʈر فɺم للـــــدور الـــــذي تلعبـــــه ࢭʏ تطوʈر 

القليل جدًا عن كيفية اســــــــــــتفادة ولذا نحن ɲســــــــــــتمر ࢭʏ معرفة 

عڴʄ  ،المؤســـســـات الۘܣ Ȗســـتخدم التكنولوجيا ࢭȖ ʏعزʈز المبيعات

 لا يقتصـــــــــــر عڴʄ تكنولوجيا إدارة الأعمالاعتبار أن تحديد دور 

نتــائجɺــا ومخرجــاٮڈــا الٔڈــائيــة فقط، و୒نمــا ʇشـــــــــــــمــل تقييم طرق 

ووســــــــــــــائــل تنفيــذ العمليــات من خــدمــات، خطط وȋرامج. وأدت 

ــة إڲʄ تطوʈ التكنولوجيـــاخ؈فة ࢭʏ التطورات الأ  ر إڲʄ زʈـــادة اݍݰـــاجـ

فɺم أعمق لــــدورɸــــا. ومن أجــــل القيــــام بــــذلــــك، فمن المɺم فɺم 

فـــــاعـــــل تي، وكيف ɺـــــا، وكيفيـــــة عملتطبيق التكنولوجيـــــاعمليـــــة 

ســــــــاعد Ȋعضــــــــɺا البعض ʇوȋالتاڲʏ كيف  ،أفراد المؤســــــــســــــــة ɺامع

  عڴʄ الانطلاق والنمو.

 ʄــا ومن خلال مــــا تقــــدم يبــــدو أن التطرق إڲ  إدارةتكنولوجيــ

ــا يتلاءم مع احتيـــــاجـــــات ســـــــــــــوق  الأعمـــــال وتطور خـــــدمـــــاٮڈـــــا بمـــ

الأعمـال بحـاجـة إڲʄ رؤʈـة نـافـذة العمق واســـــــــــــعـة المـدى تـأȖي ع؄ف 

ــة   )زʈادة المبيعات(مخرجاٮڈا Ȗعزʈز  وɸنا تكمن مشــــــɢلة الدراســــ

اســـــــــــــتعمــــــال لعمليــــــة  شـــــــــــــركــــــة نون اݍݰــــــاليــــــة ࢭʏ كيفيــــــة تجرȋــــــة 

 ، من خلال إعطاء صوتتكنولوجيا ࢭʏ إدارة أعمالɺا الȘسوʈقية

ʈي المبيعاتوكذا  نللمديرȌمن أجل اســــــتكشــــــاف الكيفية  مندو

دمـــت ٭ڈـــا اݍݵـــدمـــات ع؄ف مختلف 
ُ

راحـــل الۘܣ أɲشـــــــــــــــأٮڈـــا المالۘܣ قـــ

ور . وȋــذلــك تȘبلنظم المعلومــات الȘســـــــــــــوʈقيــةأنواع مختلفــة من 

بتلبية احتياجات  SIM مســـــــــــــاعدةالإشـــــــــــــɢالية ࢭʏ تحديد كيفية 

 اتأداء المبيعـــواɲعɢـــاس ذلـــك عڴʄ  المـــديرʈن ومنـــدوȌي المبيعـــات

  ليتحدد السؤال الرئʋؠۜܣ والأسئلة الفرعية كما يأȖي.

 الإشɢالية

 ʏـــــــــواء عــالميــا أو محليــا ࢭ ــ ــرɠـاـت الآن ســ ـــــــــ غــالبــا مــا تتعرض الشــ

كٔڈا يتفاعڴȖ  ʏسوʈقيالسعودية لضغوط لݏݰصول عڴʄ نظام  مَّ

من التواصـــــــــــــــل مع عملا٬ڈـــا، ولا يمكن فɺم اتجـــاɸـــات الســـــــــــــوق 

اســب تفاعڴʏ من Ȗســوʈقيالمتغ؈فة إلا إذا ɠان لدى الشــركة نظام 

ــــــــــرح أذواقɺم وتفضـــــــــــــيلاٮڈم  كٔڈم كــذلــك من شـــ مع العملاء، وʈمَّ

المتغ؈فة حۘܢ تتمكن الشـــــــــــــركة من فɺم كيفية Ȗعديل منتجاٮڈا. 

ـــɢا ـــاس يمكن القول أن إشـــ لية الدراســــــة تتعلق عڴɸ ʄذا الأســـ

ة التكنولوجيا ࡩʏ إدارة الأعمال للشــركبالبحث ࡩʏ أɸمية تبۚܣ 

ــــة ࡩȖ ʏعزʈز أداء المبيعات ؟ ـــ ــــ ــــــــــمن ɸذا  محل الدراســ وʈندرج ضـــ

:ʏؠۜܣ سؤال؈ن فرعيان واللذان يصاغان كما يڴʋالسؤال الرئ 

الȘسوʈقي  عڴʄ أداء المبيعات  IT ما ۂʏ تأث؈فات خدمات نظام -

 ʏࢭ ʏية السعودية؟شركة نون ࢭȋالمملكة العر  

ــيـــــــة الۘܣ تؤثر عڴʄ تطبيق نظـــــــام - ــــــــ ــ  مـــــــا ۂʏ العوائق الرئʋسـ

ـــــــــــركـــة نون ࢭʏ المملكـــة  تكنولوجيـــا معلومـــات الȘســـــــــــــوʈق ࢭʏ شــ

 العرȋية السعودية؟

 الفرضيات:

ــة  ــيۘܣ الدراســـ وȋناء عڴɸ ʄذين الســــــؤال؈ن يمكن تصــــــور فرضــــ

 اݍݵاصة بɢل سؤال عڴʄ حدة.

ـــيـــة: ــــ ــــ ــــيـــة الرئʋســ ــــ ــا ࢭʏ إدارة  الفرضـــــ ʇســـــــــــــــاɸم نظـــام التكنولوجيـ

ࢭȖ ʏعزʈز أداء  Ȋشــــــــــɢل إيجاȌي الأعمال للشــــــــــركة محل الدراســــــــــة

  :يت؈نالتال الفرضʋت؈ن الفرعيت؈نوتنȎثق عٔڈا  مبيعاٮڈا.

ــات  - ــاه   ȖITســـــــــــــــــــاɸم خـــــــدمـــــ  ࢭʏ لعـــــــب دور إيجـــــــاȌي تجـــــ

  ي.Ȗسوʈق ڈاشركة  نون لنظام معلوماٮإدارة احتياجات 

عب Ȗعاɲي شــركة نون محل الدراســة   - صــَّ
ُ
عدة تحديات ت

 لɺا تطبيق نظام تكنولوجيا معلومات الȘسوʈق.

وانطلاقا من محاولة اختبار الفرضʋت؈ن ࢭʏ البʋئة السعودية 

 والإجابة عڴʄ السؤال؈ن تتܸݳ لنا أɸمية الدراسة وأɸدافɺا.

  :أɸمية الدراسة

ــة تكمن ࢭʏ تناول ɸذا الموضــــــوع  وأثرɸا عڴIT  ʄأɸمية الدراســــ

 ʏالوقت اݍݰاڲ ʏامة ࢭɺأداء المبيعات، باعتباره من الموضوعات ال

ــية كب؈فة،  ــاســـــ ــادي لما يملكه من حســـــ وȋخاصـــــــة القطاع الاقتصـــــ

لدى الشرɠات ࢭʏ التعرف عڴʄ مصادر  ITوتتجڴʄ أيضا الأɸمية لـ

ــة  الرفع من المبيعـــــــات والوصـــــــــــــول إڲʄ الأɸـــــــداف الاقتصـــــــــــــــــــاديـــــ

ــة  عڴʄ الوصـــــــول إڲʄ نتائج تفيد ࢭʏ المɴشـــــــودة، كما Ȗعمل الدراســـــ

علاوة عڴʄ وأثرɸـا عڴʄ أداء المبيعـات،  ITكيفيـة مواجɺـة تطوʈر 

ذلك تتجڴʏ أɸمية ɸذه الورقة العلمية ࢭʏ ال؅فك؈ق عڴʄ العنصـــــــــر 

  الȎشري والمعلوماȖي الذي ʇعت؄ف الأساس للɴشاط والإنتاجية.

  أɸداف الدراسة: 
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ڈدف فرضيات، Ȗسْضمن السياق العام للإشɢالية والأسئلة وال

  الدراسة تحقيق الأɸداف التالية:

 تومنـــدوȌي المبيعـــا للمـــديرʈنتحليـــل ردود الفعـــل الميـــدانيـــة  -

ـــــــــركة للاطمئنان عڴʄ الاســـــــــــــ؅فاتيجية المطبقة،  ــ عڴʄ قرار الشــ

و୒ذا ɠـاـن ɸنــاك حــاجــة إڲʄ أي Ȗعــديــل، فيجــب القيــام بــذلــك 

 .عڴʄ الفور، لتȎسيط ɠل ɸذه العناصر الإجرائية

عڴʄ أداء  SIMتم إجراء عدد قليل من الأبحاث حول تأث؈فات  -

 المبيعات ࢭʏ السعودية.

إمɢانية اســـــــــتخدام النتائج الۘܣ تم اݍݰصـــــــــول علٕڈا من ɸذا   -

ــ لالبحث ࢭʏ معاݍݨة التحديات الۘܣ Ȗعيق التنفيذ الفعال  ـــــــــ ــ ـــ  ـ

SIM   لدان أخرىȋاݍݨزائر و ʏالسعودية وحۘܢ ࢭ ʏࢭ. 

الدراســـــــة عن ســـــــابقاٮڈا ɠوٰڈا كذلك ما ʇعزز من أɸمية ɸذه  -

قد تɢون نقطة انطلاق لدراســـــــــــــات أخرى حول نفس اݝݰور 

  وضمن بʋئات أخرى مختلفة.

  الدراسات السابقة للموضوع

ــات الســـــابقة حول تأث؈ف  عڴSIM  ʄتم توثيق عدد من الدراســـ

  أداء المبيعات ࢭʏ المملكة العرȋية السعودية.

ـــ - ــــ ــــ ــة  (Baabdullah, 2020)ة دراســـ اســـــــــــــْڈــدفــت ɸــذه الــدراســــــــــــ

دراســـــــــــــــــــة فـɺـم الـعـوامـــــــل اݝـݵـتـلـفـــــــة الـۘـܣ تـؤثـر عـڴـʄ ســــــــــــــلـوك 

ــــــــــراء ع؄ف الإن؅فنـــت ࢭʏ المملكـــة العرȋيـــة  المســـــــــــــْڈلك؈ن تجـــاه الشـــ

انت ɠ  الســـــــعودية اســـــــȘنادًا إڲʄ حقيقة أن التجارة الإلك؅فونية

أحد الأɸداف الإســـــــــــــ؅فاتيجية الۘܣ تدعم تحقيق رؤʈة المملكة 

تحديد العوامل ، كما اســـــــــــــْڈدفت 2030العرȋية الســـــــــــــعودية 

 ʏــي لــلــعــمــلاء ࢭــǿالســــــــــــــلــوك الشــــــــــــــرا ʄالــۘــܣ يــمــكــن أن تــؤثــر عــڴــ

السعودية. استخدمت ɸذه الورقة التحليل الوصفي لدراسة 

فـا موق الـدراســــــــــــــةنتـائج ɸـذه  أظɺرت تـأث؈ف العوامـل اݝݵتلفـة.

ــــــــــراء ع؄ف الإن؅فنت ب؈ن العملاء الســـــــــــعودي؈ن  .إيجابيا تجاه الشـ

أن اݍݨــــدارة بــــالثقــــة والســـــــــــــعر والراحــــة ورضــــــــــــــــا العملاء ۂʏ و 

عوامل محددة لاستمرار الشراء ع؄ف الإن؅فنت وʈمكن أن تؤثر 

 أنه لا يوجد فرق كب؈ف ࢭʏو عڴʄ ســـــــــلوك الشـــــــــراء ع؄ف الإن؅فنت. 

 .ʏما كســـــــــــــلوك الشـــــــــــــراء ع؄ف الإن؅فنت ، وفقًا للتأث؈ف الاجتماڤ

ســــعودية ع؄ف أن تركز الشــــرɠات ال أوصــــت الدراســــة بضــــرورة

الإن؅فنت عڴʄ وضـــــــــــع اســـــــــــ؅فاتيجيات Ȗســـــــــــوʈق ومبيعات فعالة 

 .ݍݨذب المزʈد من العملاء إڲʄ الشراء ع؄ف الإن؅فنت

ـــــة  - ــــ ــــ ــة  (Akbar, 2017)دراسـ إڲʄ معرفــة ɸــدفــت ɸــذه الــدراســــــــــــ

العوامــــل الۘܣ قــــد تؤثر عڴʄ ســـــــــــــلوك الȘســـــــــــــوق ع؄ف الإن؅فنــــت 

 ʏرت النتائج السعودية.للمسْڈلك؈ن ࢭɺالرغم وأظ ʄمن أن  عڴ

الســـعودية لدٱڈا أك؄ف وأســـرع تقنية معلومات واتصـــالات نموًا 

 ʏســـــــــــوق ع؄ف الإن؅فنت ࢭȘشـــــــــــطة الɲالشـــــــــــرق الأوســـــــــــط وأن أ ʏࢭ

المملكة العرȋية الســـــــــــــعودية ت؅قايد Ȋســـــــــــــرعة ، إلا أٰڈا لا تزال 

أظɺرت نتـائج الـدراســــــــــــــة أنـه من متخلفـة عن التطور العـالمي. 

بــ؈ــن جــمــيــع الــعــوامـــــــل ، تــؤثــر اݍــݨــودة فــقــط عــڴــʄ ســـــــــــــــلــوك 

المسْڈلك؈ن ࢭʏ المملكة العرȋية السعودية. ɸناك عوامل أخرى 

ــة مع  ــة مɺمــ ــاع والثقــــة وال؅فوʈج لم تظɺر أي علاقــ مثــــل الإقنــ

سلوك المسْڈلك؈ن ࢭʏ الȘسوق ع؄ف الإن؅فنت ࢭʏ المملكة العرȋية 

ــــــــــعودية ة واق؅فحت أن الباحث قد ʇســــــــــــتخدم ݯݨم عين. الســ

أك؄ف وقــد يحــاول إجراء نفس البحــث ࢭʏ منــاطق أخرى لمعرفــة 

المزʈد عن سلوك المسْڈلك؈ن ࢭʏ الȘسوق ع؄ف الإن؅فنت ࢭʏ نفس 

البلد. علاوة عڴʄ ذلك ، قد تؤثر المتغ؈فات الأخرى عڴʄ سلوك 

المســــْڈلك؈ن ࢭʏ الȘســــوق ع؄ف الإن؅فنت مثل الســــعر ، والذي قد 

 .يɢون ذا فائدة للباحث؈ن ࢭʏ المستقبل

إڲʄ تطوʈر  ɸدفت الدراســة، (Alsharief R. Y., 2017)دراســة  -

إطار عمل لفɺم وتقييم مواقف المســـــــــــــْڈلك؈ن تجاه الȘســـــــــــــوق 

ــــــــــعودية.  ــة بدر  حيثع؄ف الإن؅فنت ࢭʏ المملكة العرȋية الســـ اســـــــــــ

العوامــــل اݝݵتلفــــة الۘܣ تؤثر عڴʄ مواقف المســـــــــــــْڈلك؈ن تجــــاه 

ࢭʏ  ثتبحالȘســــــــوق ع؄ف الإن؅فنت ࢭʏ الأدبيات ذات الصــــــــلة، ثم 

الأدبيــات المتعلقــة بمواقف المســـــــــــــْڈلك؈ن تجــاه الȘســـــــــــــوق ع؄ف 

ــة ࢭʏ اݍݵ؈فالإن؅فنت ࢭʏ الســـــــــعودية.  انه  ʄإڲ،  توصـــــــــلت الدراســـــــ

 قف المســـــــــــــْڈلك؈ن تجـاهيطور إطـارًا لفɺم وتقييم موا يجـب أن

 الȘسوق ع؄ف الإن؅فنت ࢭʏ المملكة العرȋية السعودية. 

ــــة ( - دراســـــــة قام ٭ڈا توصـــــــل  من خلال، )Roche ،1992دراســـ

ــاك زʈـــــادة كب؈فة ࢭʏ قيمـــــة ــال،   IT إڲʄ انـــــه ɸنـــ لمنظمـــــات الأعمـــ

ـاـنـــت  المتطورة واݍݨـــديـــدة حـــافزًا للعـــديـــد من الأســـــــــــــواق  ITوɠـ

دورًا  ITالۘܣ أصـــــــــــــبحت عالمية بطبيعْڈا. كما تلعب  للمنتجات

مɺمًا ࢭʏ تɴســـيق أɲشـــطة البحث والتطوʈر والإنتاج والȘســـوʈق 

ــناعات والدور  ع؄ف اݍݰدود، وقد جعلت عولمة الأســــواق والصــ

 ITداخل منظمات الأعمال الاستخدام الاس؅فاتيڋIT  ʏالمتغ؈ف 

ــاســـــــــــيًا  ــاباٮڈاو أمرًا أســـــــــ ــر ࢭʏ تحديد نجاح شـــــــــــركة حســـــــــ  عنصـــــــــ

 المصرفية من أي مɢان جغراࢭʏ يȎتغونه.

ــــة  - ـــ ــــ ٮڈدف ɸذه الورقة إڲʄ ، (Alsharief R. Y.-S., 2017)دراســ

فحص مواقف المســـــــْڈلك؈ن الســـــــعودي؈ن Ȋشـــــــɢل تجرʈۗܣ تجاه 

الȘســـــــــــــوق ع؄ف الإن؅فنــت. تخت؄ف الأوراق إطــارًا تم تطوʈره لفɺم 

الۘܣ تؤثر عڴʄ مواقف وتقييم وفحص العوامـــــــل اݝݵتلفـــــــة 
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ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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المســـــــــــــْڈلك؈ن تجــاه الȘســـــــــــــوق ع؄ف الإن؅فنــت ࢭʏ المملكــة العرȋيــة 

الســـــعودية. تم جمع البيانات باســـــتخدام عينة غ؈ف احتمالية 

مســـــــــــــْڈلك ســـــــــــــعودي. بحثت الورقة ࢭʏ العديد من  1000من 

المتغ؈فات المسـتقلة الۘܣ تم اسـتخدامɺا ࢭʏ الدراسـات البحثية 

ــابقـــــة وعلاقْڈـــــا بـــــالمتغ؈ ف التـــــاȊع (موقف الȘســـــــــــــوق ع؄ف الســـــــــــــــ

ــارت النتائج إڲʄ أن  الإن؅فنت ب؈ن المســــــْڈلك؈ن الســــــعودي؈ن). أشــــ

ســـــــɺولة الاســـــــتخدام والموثوقية ɠانت مرتبطة Ȋشـــــــɢل إيجاȌي 

ـــــݰت  بموقف المســـــْڈلك تجاه الȘســـــوق ع؄ف الإن؅فنت. كما أوܷ

النتائج وجود علاقة إيجابية ب؈ن المتغ؈فات المســــــتقلة المتبقية 

ــية وا لأمان ، خدمة العملاء ، الثقة ، معلومات (اݍݵصـــــــــــــوصـــــــــــ

ــا) وموقف الȘســـــــــــــوق ع؄ف الإن؅فنـــت ࢭʏ المملكـــة  المنتج ، الرضـــــــــــــ

العرȋية السعودية. تقدم الورقة أيضًا مناقشة حول حدودɸا 

  بالإضافة إڲʄ اتجاه البحث المستقبڴʏ ࢭɸ ʏذا اݝݨال.

  الدراسة وعينة  مجتمع 

، حالة دراسةكسنعتمد ࢭɸ ʏذا البحث عڴʄ أخذ شركة نون 

ــة Ȗســـــــوق إلك؅فوɲي محلية رائدة ࢭʏ الشـــــــرق الأوســـــــط  فࢼܣ منصـــــ

ــتخـــدم؈ن خيـــارات متعـــددة من المنتجـــات والفئـــات  توفر للمســـــــــــ

 ʏالفرع الموجود ࢭ ʄســــــــوق ع؄ف الإن؅فنت، ســــــــ؇فكز عڴȘات للɠوالمار

مندوب مبيعات وخمســـــــة مديرʈن ࢭʏ  15تم اختيار  الســـــــعودية.

ــركـــــة، أثنـــــاء عمليـــــة أخـــــذ العينـــــات،  تم الال؅قام بخطوات الشـــــــــــ

ــة، وقـــــام  ـــــــــــول عڴʄ نتـــــائج دقيقـــ ــة لݏݰصــ ــاحث؈نمعينـــ يم بتقي البـــ

الفاصـــــــــــــل الزمۚܣ ࢭʏ أخذ العينات والذي تم تحديده عڴʄ بداية 

ص باســتمرار 
ّ

عشــوائية ب؈ن الوحدة وفاصــل أخذ العينات، وݍݵ

  ف؅فة أخذ العينات لاختيار العينات اللاحقة.

  حدود الدراسة 

 .المملكة العرȋية السعودية –نون شركة اݍݰدود المɢانية:  -

  14/11/2022إڲʄ  09/10/2022اݍݰدود الزمانية:  -

- ʏة: تمثلت ࢭʈشرȎي مبيعات  اݍݰدود الȌركة.مديري الشو مندو  

  أسلوب جمع البيانات والمعلومات

  عڴʄ مصدرʈن ࢭʏ جمع البيانات وɸما:  الباحث؈ناعتمد 

ــاحث؈نالمصــــــــــــــــادر الثـــانوʈـــة، حيـــث اتجـــه  ــة الإطـــار  البـ ࢭʏ معـــاݍݨـ

 ʏة والۘܣ تتمثل ࢭʈمصــــــــــادر البيانات الثانو ʄالنظري للدراســــــــــة إڲ

الكتب والمراجع العرȋية والأجنȎية واݝݨلات والتقارʈر والأبحاث 

والدراسات السابقة، وكذا مواقع الإن؅فنت الۘܣ تناولت موضوع 

SIM  عض .. أداء المبيعـــاتوȊ اعتبـــار أن ʄالمصـــــــــــــــادر الأوليـــة. عڴ

المعلومــات موجودة لــدى الأفراد المبحوث؈ن تم اݍݰصـــــــــــــول علٕڈــا 

  ميدانيا مستخدما ࢭʏ ذلك الأدوات المناسبة ݍݨمع البيانات.

ــارȋـــــة  ــاد المقـــ ࢭɸ ʏـــــذه  )والكميـــــة  النوعيـــــة( الݤݨينـــــةإن اعتمـــ

الدراســـــــــــة ســـــــــــيؤدي إڲʄ الميل إڲʄ اســـــــــــتخدام الأدوات الۘܣ تخدم 

جمع البيانات الأولية الكيفية والكمية، وتم اســـــــــــــتخدام أدات؈ن 

رئʋســـــــــــــʋت؈ن، ۂʏ: أداة المقــابلــة المعمقــة عن طرʈق تقنيــة الزووم 

ــتȎيـانـات الإلك؅فونيـة، وأداة تحليـل الوثـائق والܦـــــــــــــݨلات  والاســـــــــــ

رʈر الرســمية. مما ســاعدنا ࢭʏ توف؈ف الإدارʈة والإحصــاءات والتقا

  .SIMمؤشر قوي عما تمثله 

لب من 
ُ
، تفصـيل وجɺات نظرɸم المبحوث؈نخلال المقابلة، ط

وɠانت الأســــــــئلة المســــــــتخدمة خلال المقابلات مفتوحة، وȋالمثل، 

ــــــــــــة من  ــبــة ݍݨمع المعلومــات اݍݵــاصــ ــتȎيــانــات منــاســـــــــــ ɠـاـنــت الاســـــــــــ

ــتȎيان وتم إصــــــــــــدار  .المبحوث؈ن ــئلة ااســــــــــ ـــــــــ ɺذه للمقابلة ودليل أسـ

ــة مـــديرʈن، 15من المتɢونـــة  ت؈نالفئ ــــــــ ــ  منـــدوب مبيعـــات وخمســــ

وɠاـنـت الأســـــــــــــئلـة مفتوحـة بحيـث تجلـب الإجـابـات نتـائج لا لȎس 

 ʄيــان عڴȎــت  لــةودليــل المقــابأســـــــــــــئلــة،  ثمــانيــةفٕڈــا، احتوى الاســـــــــــ

ــئلة، وɠان أســــــــــلوب أخذ العينات ɸذا  خمســــــــــةعڴʄ  احتوى  أســــــــ

ــــــــــلـــة بـــالـــدراســـــــــــــــة لأنـــه تم اݍݰكم عڴʄ عينـــات مجتمع  وثيق الصـــ

 .البحث بناءً عڴʄ تمثيل نموذڊʏ للعينة

  الأساليب الإحصائية المعتمدة

تختلف الوســــــائل والعمليات المســــــتخدمة ࢭʏ العمل الميداɲي 

ــبـــــة للبحـــــث، تم اݍݰصـــــــــــــول عڴɸ ʄـــــذه  ــالɴســـــــــــ ع؄ف الأبحـــــاث، فبـــ

ــتȎيانات المعلوم ــة زووم والاســـــــ ات من خلال المقابلات ع؄ف منصـــــــ

ــــــــــتخدمنا تصـــــــــــــميم بحث نوڤʏ، ومن خلال  الإلك؅فونية. كما اســـ

ــة تتعلق  ــاملــــ ـــــــــــ ــ ــا معلومــــــات شــــ ɸــــــذا التصـــــــــــــميم البحۙܣ، جمعنــــ

، ȊSIMســـلوكيات المبحوث؈ن وتصـــوراٮڈم فيما يتعلق باســـتخدام 

ي من معرفــة إڲʄ أ البــاحث؈نوقــد مكنــت طرʈقــة التحليــل الك׿ܣ 

عڴSIM  ʄقســـــــــــم الȘســـــــــــوʈق ࢭʏ الشـــــــــــرɠات وأثر  SIMمدى. تفيد 

ــــــــــركة نون، وȋالمثلدى تروʈج وزʈادة المبيعات ࢭʏ الســــــــــــعودية  ل شــ

بفحص كيفية اســـــــــــتخدام  للباحث؈نســـــــــــمحت التقنية النوعية 

  .SIMمندوȌي المبيعات السعودي؈ن للمعلومات من 

  الأدبيات النظرʈة للدراسة اݝݰور الأول: 

 مفɺوم وأɸمية تكنولوجيا المعلومات: -أولا

 ʏعة ࢭʉن تطورات سرʈي من القرن العشرɲعرف النصف الثا

 ʏدمــاجــه ࢭ୒عــد اخ؅فاع الكمبيوتر وȊ ــيمــا ــــــــ اݝݨــال التكنولوڊʏ ســـ

ࢭʏ التــأث؈ف إيجــابيــا عڴIT   ʄجميع مجــالات اݍݰيــاة، إذ أســـــــــــــɺمــت 



 دراسات وأبحاث اݝݨلة العرȋية للأبحاث والدراسات ࡩʏ العلوم الإɲسانية والاجتماعية
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ــادي خصـــــــــوصـــــــــ وأٰڈا تمتاز بإمɢانية تطبيقɺا ࢭʏ  االنمو الاقتصـــــــ

ــتمر  ــــــــ ــــــع وࢭʏ ظـــل ظروف مختلفـــة للتصـــــــــــــــاعـــد المســـ ــ مجـــال واســـــ

لإمɢانيْڈا فضــــــلا عن أن تɢاليفɺا تتجه نحو الانخفاض بصــــــورة 

، ɸذا وȖشـــــــــɢل المعلومة العصـــــــــب اݝݰرك لأي ɲشـــــــــاط واܷـــــــــݰة

ـــــــســـــــــات ࢭʏ أɲشـــــــــطْڈا اليومية عڴʄ تفاوت مجالات  تقوم به المؤســ

ــر الذي تتصــــــداســــــتغلالɺا وʉشــــــ؈ف عصــــــر الم  رعلومات إڲʄ العصــــ

قاطرته تقنية المعلومات اݍݰديثة الۘܣ تمثل الاندماج المتداخل 

للطفرات المɺولة ࢭʏ تقنية اݍݰوســـبة والاتصـــالات Ȋشـــɢل، يجمع 

ثلاث تقنيات متآزرة. تخزʈن البيانات، إرسال البيانات الرقمية، 

ــل المنظمــــة عڴʄ جمع المعلومــــات،  ــة، وȖعمــ ــبــــات الرقميــ ــاســـــــــــ اݍݰــ

ـــــــــتحدوت ــ ، وȖعد المعلومة مورد مɢلف ثةحولɺا، لتɴتج أخرى مســ

ــا، لأن أي خطوة  ــة ومؤثرا ࢭʏ نفس الوقــــت بحيــــاٮڈــ ــــــــــ ــ ــســ للمؤســـــــــــ

داخلية أو خارجية لɺا اثر رجڥʏ يوّلد معلومات ࢭʏ صــــــورة كمية 

وʈمثـــل نظـــام المعلومـــات النظـــام الـــذي يجمع وʈحول  .أو نوعيـــة

ــة وʈمكن أن ʇســـــــــــتعمل أن ــســـــــــ  واعاوʈرســـــــــــل المعلومات ࢭʏ المؤســـــــــ

ـــــــــب  ــ عديدة من نظم المعلومات لدعمه ࢭʏ توف؈ف المعلومات حســ

ــتفيدين، فɺو ʇعمل عڴʄ توف؈ف المعلومات الۘܣ  احتياجات المســـــــــــ

 ʏالتاڲȋــة بفعالية و ــــــــ يحتاج لɺا المديرون لاتخاذ القرارات اݍݵاصـــ

(صــــــــــــــاݍݳ،  مســـــــــــــتوى الأداء وتحقيق الأɸــداف التنظيميــة. دةزʈــا

ـــــفحــــة  ،2021 ــ . فنظــــام المعلومــــات ɸو عبــــارة عن عمليــــة )5صــــــ

ــات والفعــــاليــــ  والقنوات ࢭʏ اتتحضـــــــــــــ؈ف و୒عــــداد وتــــدب؈ف المعلومــ

  محيط وʋȋئة معينة ٭ڈدف تداولɺا فٕڈا.

 وأداء المبيعات: SIMالتفاعلية ب؈ن  ةالعلاق -ثانيا

 لȘســـوʈقاالمبيعات ɲشـــاط تكتيɢي ضـــمن أدوات  تروʈج ت؄فʇع

ــتعملة من قبل إدارة الȘســــــوʈق لتنفيذ اســــــ؅فاتيجيْڈا وذلك  المســــ

ڴʄ ع لɢون الشـركة Ȗسـتخدم ɸذا الأسـلوب لتحقيق تأث؈ف سـرʉع 

ــا ࢭȖ ʏܨــــݨيعه  ــر أســــاســ المســــْڈلك ولأɸداف قصــــ؈فة الأمد تنحصــ

ة الشـــــــرك مع طارتباعڴʄ الشـــــــراء أو تحف؈ق الوســـــــيط عڴʄ إقامة 

 ʄــــــــــلا عڴ م قـدالمعڴʄ المنتج لتحقيق قيمـة مضــــــــــــــافـة  عالتطلفضـــ

ـــــــــراء ــ  . لتأȖي ɸذهللمســـــــــــــْڈلك وɸو ما يلتمســـــــــــــه عند تحقيق الشــ

  والمبيعات. SIMالدراسة لتب؈ن العلاقة التفاعلية ب؈ن 

يحتاج متخذو القرارات الȘســـــوʈقية إڲʄ البيانات والمعلومات 

سة، المؤس هࢭʏ ظل لالشاملة واݍݰديثة عن اݝݰيط الذي Ȗشتغ

ــة جـمـع  ــان عـمـلـيـــــ وعـن المـتـغـ؈ـفات الـۘـܣ تضــــــــــــــبـطـɺـــــــا، ومـن ثـم فـــــ

 .نوفقا لنظام مع؈ ةأن تɢون عملية متواصــــــــــل تمالمعلومات يتح

ـــــــــــــــ  ــ ــــــــ ــاذ القرارات  ةالمعلومـــــات الضـــــــــــــرورʈـــــبـــــ ɸـــــايزود SIMفـ لاتخـــ

  الȘسوʈقية الرشيدة.

ــبكـــة من العلاقـــات  ʇSIMعرف ɠوتلر وآمســـــــــــــ؅فوɲغ  بـــأنـــه شـــــــــــ

ــة من المو  ــاديــــة والتــــداب؈ف المتــــداخلــــة والمتɢونــ ــرʈــــة والمــ ـــــــــ ارد الȎشــ

المتعلقـــــــة بـــــــاݍݨمع والتحليـــــــل والتقوʈم والتوزʉع للمعلومـــــــات 

ــاذ القرارات  الــــــدقيقــــــة وȋــــــالوقــــــت الملائم الۘܣ ت۷ܡ الإدارة لاتخــــ

  .)13، صفحة 2020(الطاǿي،  الȘسوʈقية المناسبة

  أɸمية نظام المعلومات الȘسوʈقي ࡩʏ المؤسسة: -1

يلۗܣ نظام تكنولوجيا معلومات الȘسوʈق احتياجات العميل 

مع تلبية أɸداف وغايات المنظمة، والاس؅فاتيجية المعنية تتعلق 

ــياســــــــة الȘســــــــع؈ف  ـــــفات وتروʈج المبيعات وســــــ بالتصــــــــميم والمواصـــ

 ʄذومنافذ البيع واݍݵدمة ومخزون من العناصـر الأخرى، عڴɸ ا

النحو، فࢼܣ تطبيق علم الإدارة عڴȖ ʄســـــــــــــوʈق المنتج من خلال 

ـــــــــــــــل  ــ ــاذ القرار والتنفيــــــذ، ومن خلال ذلــــــك، يمكن أن تصــ اتخــــ

معلومات منتج الشـــــــــــركة إڲʄ العملاء أو المســـــــــــتخدم؈ن الٔڈائي؈ن 

ــا العملاء، مع زʈادة تأث؈فات العولمة، يجب  مما ʇعزز الأرȋاح ورضــ

ــــــــــعوديــة ملاحظــة تلــك  ــرɠـاـت الســـ ـــــــــ ــة ࢭʏ مجــال عڴʄ الشــ المنــافســــــــــــ

الȘســـــــــــــوʈق عــاليــة جــدًا ولن يتحســـــــــــــن أداء المبيعــات بــدون دعم 

 نظام معلومات Ȗسوʈقي فعال.

  إدارة المبيعات:  -2

يمكن Ȗعرʈف إدارة المبيعــات بــالصـــــــــــــيغــة التــاليــة: ۂʏ الإدارة 

ــ : التخطيط،  ــــــ ــــــــــــــــــ ـــــــــ المسؤولة عن القيام بتأدية الأعمال المتمثلة بـ

ــممــة لإنجــاز التنظيم، القيــادة والرقــابــة ع ڴʄ برامج البيع المصـــــــــــ

وتحقيق أɸداف المؤســــســــة اݍݨوɸرʈة الۘܣ Ȗشــــمل عڴʄ المبيعات 

   .)30، صفحة 2020(حميد،  والرȋح المق؅فن برضا الزȋون 

  بـــ أداء المبيعات:   SIMعلاقة  -3

ۂʏ الأɲشـــــــــــــطــة المرتبطــة بــالبيع أو عــدد البضــــــــــــــاǿع   المبيعــات

ــة التفـــــاعـــــل غ؈ف  المبـــــاعـــــة خلال مرحلـــــة زمنيـــــة معينـــــة. ࢭʏ حـــــالـــ

المباشـــــر، ʇعرف الܨـــــݵص الذي يȎيع ســـــلعا أو خدمة نيابة عن 

أو منــدوب مبيعــات. وɸنــاك عــدد كب؈ف من المــالــك بــاســـــــــــــم بــاǿع 

 اݝݨالات والمســـــــــــــؤوليات الۘܣ ت؅فتب عڴʄ مɺنة مندوب المبيعات،

ــة العملاء من خلال بيع المنتجـــــات وتلبيـــــة  ــا: خـــــدمـــ نـــــذكر أɸمɺـــ

 ʄاحتياجات العملاء؛ خدمة اݍݰســـــابات اݍݰالية واݍݰصـــــول عڴ

الطلبات وɲ୒شــــــــاء حســــــــابات جديدة من خلال تخطيط وتنظيم 

ــــــــــــال بمنـــــافـــــذ البيع اݍݰـــــاليـــــة أو  ــ جـــــدول العمـــــل اليومي؛ الاتصـــ

م عڴʄ عل اݝݰتملــــة وعوامــــل البيع الأخرى؛ إبقــــاء الإدارة العليــــا

ودراية من خلال تقديم تقارʈر الأɲشـــــــــــــطة والنتائج، مثل تقارʈر 

ــة والتحليلات  ــبوعيـــــ المɢـــــــالمـــــــات اليوميـــــــة وخطط العمـــــــل الأســـــــــــ

ــنوʈة للمناط ؛ مراقبة المنافســـــــة، حل شـــــــɢاوي قالشـــــــɺرʈة والســـــ
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ــليمان،  العملاء،...وغ؈فɸا تلۗܣ نظم المعلومات ɸذه  .)2021(ســـــــــ

ــة  ــاطات الȘســـــوʈق ࢭʏ المؤســـــســـ ɠل المتطلبات من المعلومات لɴشـــ

بما ʇشــــــمل تحديد الزȋون المســــــْڈدف وحاجاته والرغبات لديه، 

التخطيط للمنتجـــات الۘܣ تلۗܣ مثـــل تلـــك اݍݰـــاجـــات والرغبـــات. 

وكذلك ɠل عناصـــــــــــــر المزʈج الȘســـــــــــــوʈقي من الȘســـــــــــــع؈ف وال؅فوʈج 

ــبة للإد ر المنتوج أصـــــــــلا. والتوزʉع إضـــــــــافة إڲʄ عنصـــــــــ ارة فبالɴســـــــ

العليـــا تلۗܣ ɸـــذه النظم المتطلبـــات من المعلومـــات حول متـــاȊعـــة 

الاتجــاɸــات المؤثرة ࢭʏ المنتجــات اݍݨــديــدة وفرص البيع ومراقبــة 

أداء المنـــافســـــــــــــ؈ن وعمليـــات التوزʉع والوســـــــــــــطـــاء. أمـــا مع الإدارة 

الوســــــطى فان المعلومات ɸنا تخص متطلبات بحوث الȘســــــوʈق 

ــانـــــــات اݍـــݰـــمـــلات لـــلـــ؅ـــفوʈـــج  وقـــرارات الـــȘســــــــــــــــعـــ؈ـــف وتـــحـــ لـــيـــــــل بـــيـــــ

واݍݵصـــــــــــــومات وأداء المبيعات عموما والإيرادات المتحققة مٔڈا. 

وللإدارة الȘشــغيلية، فمɺمات الاتصــال بالزȋون المتوقع وحصـــر 

ليه ومتاȊعة المبيعات وتلبية الطلبيات ودعم إمناطق الوصــــــــول 

  .)243، صفحة 2020(فرʈد،  خدمات الزȋون 

ɸذا وʈحصــــــــــــل نظام المعلومات عڴʄ المعلومات كمادة أولية، 

 ، وʈنجم عٔڈاة، يخضـــــــعɺا لعمليات ومعاݍݨة متخصـــــــصـــــــايراقّڈ

معطيات أو معلومات حديثة مرتبة ومصــــــــــونة ومɺيɢلة Ȋشــــــــــɢل 

ʇســــمح ݝݵتلف المســــتخدم؈ن لɺا الانتفاع مٔڈا حســــب حاجاٮڈم 

بوضوح من خلال وظائف نظام المعلومات إڲʄ ذلك، وʈظɺر ɸذا 

ʏتجميع المعلومات من مختلف  :)6، صـــفحة 2021(صـــاݍݳ،  وۂ

ــة  ــالɺــــا إڲʄ قســـــــــــــم المعــــاݍݨــ ــا من خلال إدخــ ــادر ومعــــاݍݨْڈــ ــــــــــ ــ المصــ

وȖشـــــــــــــغيــل المعلومــات من خلال عمليــة فرزɸــا والتخڴʏ عن غ؈ف 

للعمليـــــات والتحولات  النـــــافع مٔڈـــــا أو المكرر ليتم إخضـــــــــــــــــاعɺـــــا

 ؛المطلوȋة لݏݰصول عڴʄ معطيات ذات معۚܢ جاɸزة للاستخدام

ــات بــمــعــۚــܢ إدارة عــمــلــيـــــــة الــتــخــزʈــن مــن اجـــــــل  وتــخــزʈــن المــعــلــومـــــ

ــاء ــتـــــدعـــ وࢭʏ الٔڈـــــايـــــة إنتـــــاج المعلومـــــات وۂʏ ؛ التحـــــديـــــث والاســـــــــــ

 ʄــا إڲ ــارʈر وتوصـــــــــــــيلɺـــ ــاج التقـــ الوظيفـــــة الٔڈـــــائيـــــة والۘܣ تمثـــــل إنتـــ

  ومفيدة.مستخدمٕڈا ࢭʏ صورة مفɺومة 

فان نظام المعلومات ٱڈدف   MCKEOWNوȋحســــــــــب ماكيون   -

 ʏــية ۂ (بɴســـــــــــون، من وجوده إڲʄ تحقيق ثلاث وظائف أســـــــــــاســـــــــ

  :)46، صفحة 2020

  الإعداد للمستقبل.-التعامل مع اݍݰاضر. -تذكر الماعۜܣ. -

 ʄســمات أســاســية تحكمه وعڴȊ متاز مجتمع المعلوماتʈا راوɺســ

ــادي ــــــــــ ــ ــتخـــــدام المعلومـــــات كمورد اقتصـــ ــــــــ ، 2021(صـــــــــــــــــاݍݳ،  اســـ

ــــســــــــــــات Ȋشــــــــــــɢل عام عڴʄ )8-7الصــــــــــــفحات  ــ : حيث Ȗعمل المؤســــــ

استغلال المعلومات ٭ڈدف Ȗعزʈز أɲشطة التجديد والابتɢار من 

ــية، عن طرʈق تطوʈر المنتجات  اجل تحســــ؈ن وضــــعيْڈا التنافســ

ـــفــات حــديثــة لمنتجــاٮڈــا الۘܣ تقــدمɺــا من  خلال إضــــــــــــــافــة مواصــــــــــ

  .قاالقديمة أو العمل عڴʄ إيجاد منتجات لم تكن ساب

ࢭȖ ʏعزʈز مبيعات شــركة نون  SIMعمليا يحتاج إثبات مســاɸمة 

إڲــʄ الاخــتــبـــــــار، وذلـــــــك مــن خــلال الــنــمــوذج الــفــرعـــــــــــــۜــܣ المــقــ؅ــفح 

:ʏل المواڲɢالش ʏݳ ࢭ   والموܷ

 التعرʈف Ȋشركة نون  -ثالثا

نون ɸو موقع إلك؅فوɲي للȘسوق تأسست شركة نون للتجارة 

لصندوق الاسȘثمارات  ملكيْڈا وترجع 2016الإلك؅فونية ࢭʏ عام 

العامة الســـــــــــــعودي ورجل الأعمال الإماراȖي محمد العبار وعدد 

بإجماڲʏ اســــــــــــȘثمارات تبلغ مليار دولار أمرɢʈي.  من المســــــــــــȘثمرʈن

ـــــــــــر تمتـــــد عمليـــــات نون ࢭʏ المملكـــــة العرȋيـــــة ا ـــــــــــعوديـــــة ومصــ لســ

قامت نون بالاستحواذ  2022ࢭʏ عام  والإمارات العرȋية المتحدة.

 335عڴʄ متجر نمآـــــۜܣ للأزʈاء من شـــــركة إعمار العقارʈة بقيمة 

  )2022(دلتا،  .مليون دولار أمرɢʈي

  طار الميداɲي للدراسةاݝݰور الثاɲي: الإ 

  خصائص عينة الدراسة -1

ـــــــــب المئوʈــة للبيــانــات  4، 3، 2الأشـــــــــــــɢــال رقم  وܷـــــــــــــݳ ت ــ الɴســـ

  .الوصفية العامة

 المبحوث؈ن: جɴسيات 2شɢل رقم 

 : النموذج الفرعۜܣ للدراسة1شɢل رقم 

SIM: 

 نظام المعلومات-

نظام الاستخبارات -

 الȘسوʈقية

نظام تدعيم -

 العلاقات الȘسوʈقية

 بحوث الȘسوʈق-

 

 المبيعات

 التاȊعالمتغ؈ف  المتغ؈ف المستقل

 الباحث؈نالمصدر: من إعداد 
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278 

 

 
  Excelمخرجات برنامج  المصدر:

ــبة العامل؈ن ࢭʏ شــــــركة نوع فرع  يوܷــــــݳ الشــــــɢل أعلاه أن ɲســــ

وɴȋســـبة أقل للعمالة غ؈ف الســـعودية  %75الســـعودية بمســـتوى 

ــبـــة  ـــــــــ . ɸـــذه النȘيجـــة طبيعيـــة جـــدا خـــاصـــــــــــــــة وأن فرع %25بɴســ

الشـــــــــــــركة مقره بالســـــــــــــعودية، خاصـــــــــــــة وأن القواني؈ن ࢭʏ مجال 

ن فروع الشرɠات تج؄ف المالكي؈التوظيف ࢭʏ مجال ɸذا النوع من 

 ʄــبة أك؄ف.عڴ ʈوܷــــــݳ الشــــــɢل و  توظيف العمالة الســــــعودية بɴســــ

 )مجتمع البحث (أدناه عينة المبحوث؈ن ࢭʏ شركة نون السعودية 

ـــــــــــواء عن طرʈق  ــة معɺم ســ ـــــــــــ ــ ممن تم بحــــث إشـــــــــــــɢــــاليــــة الــــدراسـ

ــتȎيان  بطبيعـة  .)زووم(أو عن طرʈق المقابلة  )الإلك؅فوɲي(الاســـــــــــ

ــبة العمال الȘشـــــــــــغيل؈ن تمثل أك؄ف من اݍݰال  دد عومنطقيا ɲســـــــــ

  المديرʈن ࢭʏ الشركة.

 ࡩʏ الشركة عينة المبحوث؈ن: 3شɢل رقم 

  
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

أن ɲســـــــــــــبــة المتحصـــــــــــــل؈ن عڴʄ درجــة  أدنــاهيوܷـــــــــــــݳ الشـــــــــــــɢــل 

وۂʏ أعڴɲ ʄســـــــــــــبــة للمبحوث؈ن فيمــا تمثــل  %56البɢــالورʈــا تمثــل 

ــة مئوʈـــــــة  ــة  ܣالتعلي׿ ى للمســـــــــــــتو أدɲى ɲســـــــــــــبـــــ للمبحوث؈ن درجـــــ

. ɸذه النȘيجـة من إجماڲʏ المبحوث؈ن % 00الدكتوراه الۘܣ تمثل 

ــات لا  منطقيــــة ɠون أن العــــامل؈ن عڴʄ مســـــــــــــتوى منــــدوȌي المبيعــ

ـــــــــتوى Ȗعلي׿ܣ عــاڲʏ جــدا. كمــا أن  ــ ة الإدارʈــ الوظــائفتتطلــب مســ

ــت؈ف أو حۘܢ Ȋعض الشـــــــــــــɺـــادات اݍݨـــامعيـــة  يكفي درجـــة المـــاجســـــــــــ

 .%6حواڲʏ  للقيام ٭ڈا والۘܣ شɢلت ɲسبْڈا

 المستوى التعلي׿ܣ للمبحوث؈ن: 4 شɢل رقم

  
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

  نتائج الدراسة وتحليلعرض  -2

يـــأȖي ࢭɸ ʏـــذا العنصـــــــــــــر عرض وتحليـــل النتـــائج الإحصـــــــــــــــائيـــة 

ــتȎيان ودليل المقابلة، ثم نتائج  لعبارات وأȊعاد ومتغ؈فات الاســـــــــــ

ــار لاختبــار  ــة نتــائج المســــــــــــ ــــــــــ ــــــــــــة، وأخ؈فا منــاقشــ ــيۘܣ الــدراســ فرضـــــــــــ

ي الإحصــاء الوصــف نتائج أɸم توܷــݳ الأشــɢال الآتية و  الدراســة.

ــتȎيان ودليل المقابلة أو ل وȌي انطباعات مندنتائج محوري الاســـــــــ

ʈن المدير  اتملاحظ؛ و المبيعات عڴʄ أنظمة معلومات الȘســـــــــــــوʈق

تحقيق أɸــــداف الشـــــــــــــركــــة مــــدى بيعــــات، و الم، وأداء SIMحول 

 المستخدم. ȊSIMسȎب 

 SIM: المستوى اݍݵاص بمعرفة 5شɢل رقم 

 
  Excelمخرجات برنامج  المصدر:

يظɺر الشــɢل أعلاه أن مندوȌي المبيعات المســتجوȋ؈ن اتجɺوا 

 ʄــ إڲ ـــ ـــ ـــ ـــ ـــ ـــ بɴسبة تقدر (   SIMخيار مرتفع بالɴسبة بمدى معرفْڈم بـ

ــ  ــ ـــــ ـــــ ـــــ ـــــ ـــــ ــ  .) %70بـ ــ ـــــ ـــــ ـــــ لدى    SIMوɸذا ما يدل أن مستوʈات المعرفة بـ

 شركة نون بالسعودية Ȗعت؄ف جيدة. ومديري  مندوȌي المبيعات

  قد أدى إڲʄ زʈادة أداء المبيعات SIM :6شɢل رقم 
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  Excelمخرجات برنامج  المصدر:

) ٪93.75( المبحوث؈نيتܸـــــــــــــݳ من البيــانــات أعلاه أن غــالبيــة 

 قد أدى إڲʄ زʈادة أداء المبيعات لشـــــــــــــركة نون  ʇSIMعتقدون أن 

ʏــذا إنمــاالســـــــــــــعوديــة.  ࢭɸو  ʄمــدى اطلاع المبحوث؈ن عڴ ʄيــدل عڴ

د Ȋشــــــɢل جيالمطبق من طرف الشــــــركة  ɸذا النظام الȘســــــوʈقي 

 لم تكن إجــابــاٮڈم ٭ڈــذه الɴســـــــــــــبــة المرتفعــة
ّ
ــــــــــراك  والا ومــدى إشـــ

 ʏعملية اتخاذ القرار وخصــــــــوصــــــــا ࢭ ʏا ࢭɺقʈالشــــــــركة أعضــــــــاء فر

تحـــديـــد احتيـــاجـــات ورغبـــات الزȋـــائن والوقوف علٕڈـــا وɸـــذا إنمـــا 

 بالإضافة .المطبق ࢭʏ الشركة  SIMيدل عڴʄ اتفاقɺم بخصوص 

ʄة المســـــــتخدم  إڲȋب وتجرʈذلك فان تحســـــــ؈ن تصـــــــميم موقع الو

ــة زʈادة المبيعات والولا إڲʄمما أدى  ء. لʋس ɸذا فقط فان منصــــــ

ــــــــــول الɺيـــا من أي  نون تتوفر عڴʄ أجɺزة متعـــددة وʈمكن الوصـــ

  .مɢان متصل بالأن؅فنت مما يجعلɺا أك؆ف ملائمة للȘسوق 

  ةܵݰة الفرضي ر اختبا -3

ــي وأداء   SIMالبحث إڲʄ تحديد العلاقة ب؈ن  ةســــــــــــعت فرضــــــــــ

 ʏأن ذلك من شأنه شركة نون المبيعات ࢭ ʄم الإشارة إڲɺومن الم ،

أن ي؄فر اݍݰــاجــة إڲʄ المغـــــــــــــۜܣ ࢭʏ الــدراســــــــــــــة، ࢭʏ حــال أثبȘنــا عــدم 

وجود علاقـــــة ب؈ن المتغ؈فين، ثم لن يɢون من المنطقي المغـــــــــــــۜܣ 

ــتخـدم  ا ࢭɸ ʏـذا البحـث، فقـد اســـــــــــ ــئلـة ذات  البـاحث؈نقـدمـً الأســـــــــــ

 .نون  لدىالصلة لمعرفة ما إذا ɠانت ɸذه العلاقة موجودة 

وأداء المبيعات ࡩʏ شــركة   SIMرضــية: ɸناك علاقة ب؈ن الف -

ي يوܷـــــــݳ الرســـــــم البياɲ نون ࡩʏ المملكة العرȋية الســـــــعودية.

ــاه عـــــدد  ا من  المبحوث؈نأدنـــ الـــــذين اعتقـــــدوا أن ɸنـــــاك نوعـــــً

العلاقــة ب؈ن المعلومــات الȘســـــــــــــوʈقيــة وأداء المبيعــات وأولئــك 

 الذين لدٱڈم رأي مخالف.

  عڴʄ أداء المبيعات SIMتأث؈ف قوة : 7شɢل رقم 

 
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

  ʇساعد ࡩʏ تحقيق أɸداف الشركة  SIM: 8شɢل رقم 

 
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

  

 ʇساعد ࡩʏ تحقيق أɸداف الشركة  SIM: 9شɢل رقم 

 
  Excelمخرجات برنامج  المصدر:

) ٪81.25( المبحوث؈نيتܸـــــــــــــݳ من البيــانــات أعلاه أن غــالبيــة 

ــة ب؈ن  ــاك علاقــــة وثيقــ ــات ࢭʇSIM  ʏعتقــــدون أن ɸنــ وأداء المبيعــ

من إجماڲʏ  ٪68.75الســـــــــعودية. ࢭʏ الواقع، ذكر  ࢭʏ شـــــــــركة نون 

المبحوث؈ن أٰڈم ʇعتقــدون بقوة أن ɸــذه العلاقــة وثيقــة للغــايـــة، 

ــة نون أن  المبحوث؈نوذكر أحـــــــد  ــة شـــــــــــــركـــــ الۘܣ Ȗعلمـــــــت كيفيـــــ

ــة ࢭʏ الســــــوق. SIMاســــــتخدام   أصــــــبحت أك؆ف قدرة عڴʄ المنافســــ

ــل بالأذواق والتفضــــيلات المتغ؈فة لعملا٬ڈمو   .لدٱڈم معرفة أفضــ

  .لدٱڈم رأي مخالف المبحوث؈نمن فقط  ٪12.5كما ɠان 

ــيح ســـــــــــــȎب وجود رأي مخالف لأن    الباحث؈نمن المɺم توضـــــــــــ

جɺة نظر و  المبحوث؈نɠان لدى ا و مٔڈم ت؄فير إجاباٮڈم، ɸذ واطلب
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وجادلوا بأن  وعلاقته بأداء المبيعات. SIMفلســـــــــــــفية لقضـــــــــــــية 

لا يزال و . SIMلم يفɺم Ȋعـــد أɸميـــة  المبحوث؈ناݍݨزء الأك؄ف من 

ــة نون  ࢭʏ وظف؈نالم عـــــــدد من ــة شـــــــــــــركـــــ لم يفɺموا Ȋعـــــــد كيفيـــــ

ــتخــدام  غ؈ف ذي  SIMلتحســـــــــــــ؈ن أدا٬ڈم، وɸــذا يجعــل  SIMاســـــــــــ

 صــلة بتحســ؈ن أداء المبيعات ࢭʏ الشــركة، ومع ذلك، فإن الآــۜܣء

ــية أعلاه  عۚܣ ، وɸذا ʇالأك؆فية قبلɺاالأك؆ف أɸمية ɸو أن الفرضــــــــــ

 الفرضية البديلة أدناه. رفض

ــــيـــــة  - ــــ ـــــفرʈـــــةالفرضـــــ ــــ ــــد علاقـــــة ب؈ن المعلومـــــات الصــــ : لا توجـ

  الȘسوʈقية  وأداء المبيعات ࡩʏ شركة نون ࡩʏ السعودية.

ــة ب؈ن نظـــــــام  المبحوث؈نرأى معظم  ــة وثيقـــــ أن ɸنـــــــاك علاقـــــ

 ʏق وأداء المبيعات ࢭʈســـــــــــوȘون شـــــــــــركة نتكنولوجيا معلومات ال ،

ا الۘܣ تبɴـت التكنولوجيــ شـــــــــــــركـة نون أن  المبحوث؈نوذكر معظم 

ــئة ࢭʏ إدارة الاتصــــــالات الȘســــــوʈقية ɠانت أك؆ف نجاحًا من  الناشــــ

ــا  أغلـــــبتلـــــك الۘܣ تجنȎـــــت ذلـــــك، لأن  الإجـــــابـــــات الۘܣ تلقينـــــاɸــــ

ــأث؈ف عڴʄ أداء المبيعــــات ࢭSIM  ʏ، فقــــد وجــــدنــــا أن إيجــــابيــــة لــــه تــ

السعودية تمامًا كما ɸو اݍݰال ࢭʏ البلدان الأخرى  ࢭʏ شركة نون 

الۘܣ أجرʈــت فٕڈــا أبحــاث ممــاثلــة. وȋــالمثــل أكــدت الإجــابــات الۘܣ 

له تأث؈ف  SIMࢭʏ الدراسة أن  المشارك؈ناݍݵمسة  المديرʈنقدمɺا 

ــركــــــة نون  القرارعڴʄ أداء المبيعــــــات واتخــــــاذ  ، وࢭɸ ʏــــــذه ࢭʏ شـــــــــــ

عڴʄ  ؈نالمبحوثالمرحلة، من الضـــــروري ال؅فك؈ق عڴʄ كيفية إجابة 

 أسئلة البحث.

  أداء ʄقي  عڴʈـــــو ــــ ـــــات الȘســــ ــام المعلومــ ـــ ــأث؈فات نظــ ـــا ۂʏ تـــــ مــــ

 المبيعات ࡩʏ شركة نون ࡩʏ المملكة العرȋية السعودية؟

ــأث؈ف  عڴʄ أداء   SIMركز ســـــــــــــؤال البحـــث ɸـــذا عڴʄ تحـــديـــد تـ

ــــــــــعوديــــة، ومن البيــــانــــات الۘܣ تم  شـــــــــــــركــــة نون مبيعــــات  ࢭʏ الســـ

الȘسوʈقي  عڴIT  ʄاݍݰصول علٕڈا، فيما يڴȊ ʏعض تأث؈فات نظام 

 أداء المبيعات.

  تحس؈ن الاتصال ب؈ن شركة نون وعملا٬ڈا -

ــــــــــعوديـــــة نظـــــام الســـــــــــــوق المفتوح حيـــــث تقغـــــــــــــۜܣ  تبɴـــــت الســـ

ــرɠــــاـت  ـــــــــ ــات لـــــدخول الســـــــــــــوق ب؈ن الشــ اݍݰɢومـــــة عڴʄ أي معوقـــ

ــيات لدٱڈا الأجنȎية، وɸذا  ـــــــــ ـــــــــــرɠات متعددة اݍݨɴســ ʇعۚܣ أن الشــ

اݍݰرʈة للدخول والعمل ࢭɸ ʏذا الســـــــــــــوق عندما تدرك أن لدٱڈا 

 قد أدى ذلك إڲʄ زʈادة المنافسة ࢭʏو ، القدرة المالية للقيام بذلك

 العديد من الصناعات داخل الدولة.

ــــــــــل الطرق  ــ ــات العملاء واحـــــــدة من أفضـــــــ Ȗعـــــــد إدارة توقعـــــ

ــامــــل مع ɸــــذه المنــــافســــــــــــــــة الشــــــــــــــــديــــدة ࢭʏ الســـــــــــــوق، وذكر  للتعــ

 ʄــبح قادرة عڴ ــارɠون ࢭɸ ʏذه الدراســـــــة أنه من أجل أن تصـــــ المشـــــ

 ʄنظام اتصــــــــــال  شــــــــــركة نون المنافســــــــــة، يتع؈ن عڴ ʄاݍݰفاظ عڴ

 دماࢭʏ الماعۜܣ، عنومقارنة مع ما ɠان سابقا  .تفاعڴʏ مع عملا٬ڈا

 ʄان عڴɠالســــــــوق منخفضــــــــة للغاية و ʏــة ࢭ ركة شــــــــɠانت المنافســــــ

ــا ࢭʏ الســـــــــــــوق، لم يكن أمـــام العملاء  نون  فقط عرض منتجـــاٮڈـ

لم ʇعد ɸذا ɸو  لكنخيار ســـــوى شـــــراء ما ɸو متاح ࢭʏ الســـــوق، 

اݍݰال ࢭʏ الســــــــــوق اݍݰالية، حيث يɢون للعملاء خيارات عديدة 

 ࢭʏ أي وقت يخططون فيه لشراء منتج مع؈ن.

Șسوق أصبح الȊ وثيق الصلة ʏق الاجتماڤʈون شركة نسو ʏࢭ 

الســــــعودية اݍݰاڲʏ، وɸذا ʇعۚܣ أنه قبل طرح منتج ما، ســــــتحتاج 

الشـــــركة إڲʄ التفاعل مع عملا٬ڈا لتحديد ما يحتاجون إليه قبل 

ــاجـــات، وɸـــذا يمكن  يحـــدث أن اݍݵروج بمنتج يلۗܣ ɸـــذه الاحتيـ

ــتخـــدام  ، وɸـــذا النظـــام يجعـــل من الممكن SIMفقط عنـــد اســـــــــــ

وحدة أبحاث الȘسوʈق التفاعل مع عملا٬ڈا من خلال منصات ل

 مثل وسائل التواصل الاجتماڤʏ ومواقع الشركة.

ا أن  المبحوث؈نلاحظ  ا عمليات Ȗســليم  SIMأيضــً ʇســɺل أيضــً

ــتخـــدمـــه منـــدوȋو  ــــــــ ــــــــــوق، فـــإن النݤݮ الـــذي ʇســـ المنتجـــات ࢭʏ الســـ

المبيعات لتقديم منتج إڲʄ العملاء المســـــــــــــْڈدف؈ن ســـــــــــــيحدد عدد 

المبيعات، عڴʄ ســـــــȎيل المثال، النݤݮ المســـــــتخدم ࢭʏ بيع المنتجات 

ــاب يجـــــب أن يختلف ــالغ عن للشـــــــــــــبـــ عن الأܧـــــــــــــݵـــــاص و  ؈نالبـــ

ــن؈ن، فقد يحتاج كبار ال ســــــــــن إڲʄ إرشــــــــــادات خاصــــــــــة عند المســــــــ

 شراء منتج جديد ɲسȎيًا ࢭʏ السوق.

ــباب  يتمســــــــكمن ناحية أخرى،  ــيْڈم كث؈فًا، بالشــــــ خصــــــــوصــــــ

ــاء بʋئة يمكٔڈم فٕڈا اݍݰصــــــــــول  وɸذا يجعل من الضــــــــــروري إɲشــــــــ

ـــــــــــراء منتجات معينة، ولا  عڴʄ اݍݵدمة الذاتية، خاصــــــــــــة عند شـ

ذا إيمكن لمنــدوȌي المبيعــات اݍݰصـــــــــــــول عڴɸ ʄــذه المعلومــات إلا 

ɠــاـنـــت ɸنـــاك معلومـــات Ȗســـــــــــــوʈقيـــة متɢـــاملـــة النظـــام، يجـــب أن 

للعملاء أن ʇشـــــــرحوا لشـــــــركة نون كيف يرʈدون ʇســـــــمح النظام 

 
ّ
 أن يتم خدمْڈم، عندما ت
ّ
Ș ِع شــــركة نون اق؅فاحات عملا٬ڈا فإن ب

تـلـــــــك الـۘـܣ تـفـتـقـر إڲـɸ ʄـــــــذه  فـرص تـحـقـيـق مـبـيـعـــــــات أكـ؄ـف مـن

المعلومات تɢون عالية. علاوة عڴʄ ذلك، ســـــــــــــيمكن ɸذا النظام 

الشـركة من تقديم خدمات ما Ȋعد البيع بطرʈقة أفضـل ȊسـȎب 

تحس؈ن الاتصال ب؈ن الشركة وعملا٬ڈا. يمكن للعميل الاتصال 

ـــــــــؤال ذي صـــــــــــــلة حول  ــ Ȋســـــــــــــɺولة بمندوب المبيعات وطرح أي ســ

ــاه عن المنتج الذي تم  المنتج الذي اشــــــــــــ؅فاه، وɸذا ســــــــــــيعزز رضــــــــــ

من المرݦݳ أن يكرر العملاء فشـــــــــــــراؤه من شـــــــــــــركـــــــة معينـــــــة، 

عملية الشــــــــــراء من شــــــــــركة مقارنة بالعملاء غ؈ف عن الراضــــــــــون 

ا أن ʇعمل ɸؤلاء  الراضــــ؈ن عن المنتج المعروض. من المرݦݳ أيضــــً
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العملاء كمروج؈ن يوصـــــــــــــون عملاء آخرʈن بـــــــالقـــــــدوم و୒جراء 

ينة، وɠل ɸذه العوامل Ȗســـــــــــــاɸم ࢭʏ مشـــــــــــــ؅فياٮڈم من شـــــــــــــركة مع

  .تحس؈ن أداء المبيعات داخل الشركة

ــا إذا ɠــاـنوا ʇعتقـــدون أن و   يحســـــــــــــن  SIMعنـــد ســـــــــــــؤالɺم عمـ

 وعملا٬ڈا، يوܷــݳ الرســم البياɲي التاڲʏ شــركة نون التواصــل ب؈ن 

 استجابْڈم.

: تأث؈ف نظام معلومات الȘسوʈق ࡩʏ تحس؈ن 10شɢل رقم 

  الاتصال ب؈ن شركة نون والعملاء

 
  Excelمخرجات برنامج  المصدر:

: اݍݰاجة إڲʄ مزʈد من الابتɢار ࡩʏ نظام 11شɢل رقم 

  معلومات الȘسوʈق لتلبية المتطلبات

 
  Excelمخرجات برنامج  المصدر:

الابتɢار ࡩʏ نظام : اݍݰاجة إڲʄ مزʈد من 12شɢل رقم 

 لتلبية المتطلبات يتكنولوجيا معلومات الȘسوʈق

 
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

 

: نظام معلومات الȘسوʈق ɸو مستقبل 13شɢل رقم 

  الȘسوʈق ࡩʏ المملكة العرȋية السعودية

 
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

غالبية العظ׿ܢ شــــــــعرت أن يتܸــــــــݳ من الأشــــــــɢال أعلاه أن ال

 شـــــــــــركة نون نظام معلومات الȘســـــــــــوʈق يحســـــــــــن التواصـــــــــــل ب؈ن 

اســـــــــــــتخــدام التكنولوجيــا لشـــــــــــــركــة نون كمــا ســـــــــــــمح   وموظفٕڈــا.

بتȎســـيط عملياٮڈا اللوجســـȘية والȘســـليم ، مما أدى إڲʄ عمليات 

  Ȗسليم أسرع وأك؆ف كفاءة للعملاء.

 تحس؈ن الاتصال ب؈ن شركة نون وموردٱڈا -

، يلعب تحســــــ؈ن الاتصــــــال ب؈ن (Arabia, 2022, p. 23)وفقًا 

الشــــــــركة وموردٱڈا دورًا مɺمًا ࢭʏ تحســــــــ؈ن أداء المبيعات، فعندما 

تɢون الشـــــــــركة قادرة عڴʄ التواصـــــــــل Ȋشـــــــــɢل فعال مع موردٱڈا، 

 ســـــــــتحصـــــــــل دائمًا عڴʄ المواد اݍݵام اللازمة ࢭʏ الوقت المناســـــــــب.

ا عڴʄ حــالات التــأخ؈ف ونقص العرض، و  ــاء تمــامــً ـــــــــــ ســـــــــــــʋتم القضــ

اء برؤʈة كشرɠ  والموردينوستɢون ɸناك بʋئة Ȗعمل فٕڈا الشركة 

مشـــــــــــــ؅فكـة لتلبيـة احتيـاجـات العملاء بـأفضــــــــــــــل طرʈقـة ممكنـة، 

ــاحث؈نولɺــــــذا أراد  ࢭSIM  ʏحول دور  المبحوث؈نعرفــــــة آراء م البــــ

ي ʈوܷــــݳ الرســــم البياɲو Ȗعزʈز التواصــــل ب؈ن الشــــركة وموردٱڈا، 

 .المبحوث؈نالتاڲʏ الاستجابة الۘܣ تم اݍݰصول علٕڈا من 

ࡩʏ تحس؈ن الاتصال ب؈ن شركة  SIM: تأث؈ف 14شɢل رقم 

 نون والموردين

 
  Excelمخرجات برنامج  المصدر:
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ــتــخـــــــدام بــيـــــــانـــــــات الــعــمــلاء لــتــخصــــــــــــــيــص  ــــــــــ يــمــكــن لــنــون اســ

ــيات والعروض ال؅فوʈجية ، مما يؤدي إڲʄ زʈادة المبيعات  التوصـــــــ

 .تحليل البيانات المتقدموɸذا ما عزز من  ورضا العملاء

: رعۜܢ عن التقدم الذي تحرزه ممثلو 15شɢل رقم 

 SIMالمبيعات الآخرون ࡩʏ فɺم 

 
   Excelمخرجات برنامج  المصدر:

من الأܧـــــــݵاص الذين تمت مقابلْڈم ࢭʏ  ٪92شـــــــعر أك؆ف من 

 ʏسيًا ࢭʋقي يلعب دورًا رئʈسوȘذه الدراسة أن نظام الاتصال الɸ

 عدد من، وذكر شـــــــــــــركة نون وموردٱڈاتحســـــــــــــ؈ن التواصـــــــــــــل ب؈ن 

ــتخــدام  اٰڈمࢭʏ وحــدة الإدارة العليــا  المبحوث؈ن قــد بــدأوا ࢭʏ اســـــــــــ

م، وتضـــــــــــــمن نظـــام معلومـــات جـــديـــد يرȋطɺم Ȋعملا٬ڈم وموردٱڈ

ــه عنـــــدمـــــا  اɸـــــذه الأنظمـــــة أنـــ ــــً ــركـــــة نون طلبـ أك؄ف من  تتلقى شـــــــــــ

الطلبات العادية، ســـــــʋتم إرســـــــال المعلومات تلقائيًا إڲʄ الموردين 

ي Ȋـعـض الأحـيـــــــان قـــــــد تـɢــون فـالمـعـنـيـ؈ـن ࢭـʏ الـوقـــــــت الـفـعـڴـʏ، فـ

 ʏࢭ ȃطلبيةالمعلومات حول انخفاض مفاڊ ɸأصـــــــــــــلا اتم إجراؤ ،

ل يɢون من المناسب Ȗعدي وɸذا ʇعۚܣ أن الموردين سيعرفون مۘܢ

  إمداداٮڈم لتلبية الطلبات المتغ؈فة للعملاء.

ـــــــــــرʉعــة  ــتخــدمــة ࢭɸ ʏــذه التجــارة ســ معظم المواد اݍݵــام المســـــــــــ

ــليمɺــا ࢭʏ وقــت لا تɢون ɸنــاك حــاجــة إليــه،  التلف، فــإذا تم Ȗســـــــــــ

ــارة  ـــــــــــ ــ فلا يمكن تخزʈٔڈــــا لف؅فة طوʈلــــة، وقــــد يؤدي ذلــــك إڲʄ خسـ

يم ا إڲʄ أنه لا يمكن Ȗســلأيضــً  المبحوث؈نفادحة للشــركة، وأشــار 

المنتجات عالية اݍݨودة للعملاء، ʇســـاعد ɸذا النظام إدارة ɸذا 

بنجاح ࢭJust-in-Time  ʏعڴʄ تطبيق اســـــــــــــ؅فاتيجية  شـــــــــــــركة نون 

ة، الاس؅فاتيجيɸذه إدارة سلسلة التورʈد اݍݵاصة به، من خلال 

تمكنت شـــــــــــــركة نون من تقديم منتجات عالية القيمة لعملائه 

ࢭʏ الســـــــوق. وقد اɲعكس ذلك Ȋشـــــــɢل مباشـــــــر عڴʄ أداء مبيعات 

أنــه منــذ إدخــال نظــام معلومــات  المبحوث؈نشـــــــــــــركــة نون، وذكر 

مبيعاته بأك؆ف من الضعف خلال  Ȗسوʈقي ࢭʏ شركة نون، زادت

ميا ليًا و୒قليالعام الماعــۜܣ، وɸو حاليًا أحد المتاجر المشــɺورة مح

  لدى العملاء.

  خاتمة: -4

  ࢭʏ شركة نون بالمملكة العرȋية السعودية SIMيمكن اعتبار 

 ااسيɸاما وأسأنه ʇعزز من أداء المبيعات باعتباره عنصرا مɢونا 

للإدارة الۘܣ Ȗســـــــڥʄ لتحقيق رضـــــــا الأطراف أܵـــــــݰاب المصـــــــݏݰة. 

وʈمكن التعب؈ف عن ɸذا من خلال  Ȋعد الاتصال ب؈ن شركة نون 

  .SIMومدى الابتɢار ࢭSIM   ʏوردين وࢭʏ فɺم والم

 لاحتياجاتأما أداء المبيعات فɺو مدى اســـــــــــتجابة الشـــــــــــركة 

ــائن من خلال  مجموع اݍݵــــــدمــــــات ورغبــــــات المســـــــــــــْڈلك؈ن والزȋــــ

المصـــــــاحبة لذلك، وتحســـــــ؈ن جودٮڈا وɸذا بالاســـــــتغلال الأمثل لـ 

IT  .ا بكفاءة وفعاليةɺلإدارة أعمال  

النموذج الفرعـــــۜܣ للدراســـــة وجود دور عڴʄ إثر ذلك اف؅فض 

ـــــــــــــــــــــل ــ ــ   ة النون ركـࢭȖ ʏعزʈز أداء المبيعـات، وتطبيقـا عڴʄ شـــــــــــــ  SIM ـ

  التالية: النتائجلسعودية أسفرت الدراسة عڴʄ با

ــة نون ودمج مختلف   SIMو    ITتكرʉس مفɺوم  - ࢭʏ شـــــــــــــركـــ

المتعامل؈ن معɺا ࢭʏ عملية ابتɢار حلول Ȗســـوʈقية وخصـــوصـــا 

ــة للوقوف علٕڈــــا  ــاجــــاٮڈم ورغبــــاٮڈم اݍݰقيقيــ ࢭʏ تحــــديــــد احتيــ

 وتلبيْڈا؛

ــاعدة  - يجب عڴʄ المديرʈن تطوʈر اســــــــــــ؅فاتيجيات معينة بمســــــــــ

SIM الشـــــــــــــركـــة بفوائـــد أن ، و ʏـــل فرد ࢭɠ يتمتعSIM،  أي من

مســـــــــــــتوى الإدارة إڲʄ منــــــدوȌي المبيعــــــات، نظرًا لأن منــــــدوȌي 

ــــــــــــــــ المعلومات الۘܣ يوفرɸا  ɢل ف، SIMالمبيعات ʇعملون وفقًا لـ

وعڴɸ ʄــذا النحو،  ،SIMأداء  همســـــــــــــؤول عنــ بيعــه يتم منتج

له تأث؈فه عڴʄ تروʈج وزʈادة المبيعات ࢭSIM  ʏفمن الواܷـݳ أن 

 شركة نون.

 شـــــــــــــركــة نون عــددًا من العوامــل الۘܣ حــدت من قــدرة  وجود -

ــات  Ȋعض عڴʄ تنفيــــــذ ࢭʏ عمليــــــاٮڈــــــا، ومن  SIMاســـــــــــــ؅فاتيجيــــ

ــية الدعم  من اللاعب؈ن ࢭʏ صـــــــناعة  القاصـــــــرالعوامل الرئʋســـــ

IT ، يل وɺســـȖ ق،  رقمنهمن أجلʈســـوȘن أ فروضمعمليات ال

 ࢭʏ شـــــــــركة نون وتوجٕڈɺاجنبًا إڲʄ جنب مع  ȖITعمل شـــــــــرɠات 

 عملية الانتقال الدقيقة ɸذه.

ــاءً عڴʄ المعلومـــــات الۘܣ  شـــــــــــــركـــــة نون اتخـــــاذ إدارة  - قرارات بنـــ

للإدارة، كما يتم وضـــــــــــــع اســـــــــــــ؅فاتيجية المبيعات  SIMيوفرɸا 

بمســـاعدة ɸذا النظام، فإن مندوȌي المبيعات ɸم مســـؤولون 

عن تنفيذ ال؅قاماٮڈم تجاه الشـركة من حيث نتائج المبيعات، 
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ــا ȊســـــــــــــȎــــب مســـــــــــــــــاعــــدة نظــــام معلومــــات والۘܣ يتم  الوفــــاء ٭ڈــ

 الȘسوʈق.

ــامليـــــة ب؈ن  - وأداء المبيعـــــات،  SIMوجود علاقـــــة ترابطيـــــة، تɢـــ

ʄ لدٱڈا تأث؈ف مباشــــر عڴ  ةوɸذا ʇعۚܣ أن المعلومات الȘســــوʈقي

 مندوب المبيعات ࢭʏ تحقيق الɺدف وزʈادة محصلة البيع.

ــبـــة وأداء المبيعـــات لـــدى  - الطرʈقـــة المثڴȊ ʄغيـــة الرفع من ɲســـــــــــ

شـــــــــــــركـة نون، وۂʏ أن يتم ال؅فك؈ق Ȋشـــــــــــــɢـل أك؄ف عڴʄ الرقمنــة 

 والاتجاه صوب الȘسوʈق الإلك؅فوɲي.

ــيات الدراســـــــــــــة أن ɸنالك ɲســـــــــــــبة من  - نتج عن اختبار فرضـــــــــــ

ــا  ــات البيع وɸو مـــ الوڤʏ لـــــدي العملاء والقـــــائم؈ن عڴʄ عمليـــ

 ʇعكس بالإيجاب عڴʄ رفع أداء المبيعات.

- Șأن أنظمة معلومات ال ʄون من تجدر الإشـــــــــارة إڲɢق تتʈســـــــــو

ــادة،  ــات لــݏــݨـــــــدولـــــــة المــعــتـــــ ــة مــن الــتـــــــدابــ؈ــف والــتــقــنــيـــــ مــجــمــوعـــــ

 ʏــا ࢭɺــتخــدام والتجميع، والاختبــارات، وعرض البيــانــات لاســـــــــــ

 .اݍݵروج بخيارات الȘسوʈق

أنظمة معلومات الȘســوʈق عڴʄ أداء المبيعات ࢭʏ شــركة  أثرت

وȌشـــــــــɢل عام، حســـــــــɴت التكنولوجيا Ȋشـــــــــɢل  الســـــــــعودية،ب نون 

التجـــــارة الإلك؅فونيـــــة ࢭʏ نون من خلال  كب؈ف من أداء مبيعـــــات

ــات  Ȗعزʈز تجرȋـــــة العملاء و୒مɢـــــانيـــــة الوصـــــــــــــول وتحليـــــل البيـــــانـــ

  وعمليات الȘسليم.

حول الم؈قات اݝݵتلفة لأنظمة  دراســـــــة الباحث؈نأجرى حيث  

معلومات الȘســـــــــــــوʈق، ولتحقيق ذلك، قمنا بتقييم ســـــــــــــلوكيات 

ــتخــدمــة  لمܦـــــــــــــݳ الأܧـــــــــــــݵــاص، والتكنولوجيــا، والعمليــات المســـــــــــ

 محل الدراسةالبيانات وجمعɺا من العمليات داخل شركة نون 

ــاعال ومن ــائجو  .قطـــــ يمكن تقـــــــديم  وأخرى  ȋنـــــــاء عڴɸ ʄـــــــذه النتـــــ

 التالية: الاق؅فاحات

-  ʄد من الموارد وللتحقيق  شـــركة نون يجب عڴʈتخصـــيص المز

ــــــــــوع، يجـــب أن يɢون ɸنـــاك جɺـــد ب؈ن  شـــــــــــــركـــة نون ࢭʏ الموضـــ

ــتخدام التقنياتلإيجاد حلول محلية للمشــــاɠل اݝݰلية   باســ

 اݍݨديدة للرفع من ɲسبة المبيعات.

محاولة مواجɺة التحديات الۘܣ Ȗشɢل  عڴʄ شركة نون يجب  -

ــبة الثقة لدٱڈم  ــا العملاء وɲســ ــبة لɺم مثل رضــ ــا بالɴســ ɸاجســ

ࢭʏ الشـــــــــــــركــة، وࢭʏ مواجɺــة ɸــذه التحــديــات، يجــب أن تبــذل 

جɺدًا لإشــــــــــراك جميع أܵــــــــــݰاب الاختصــــــــــاص،  شــــــــــركة نون 

بح من الضــــــــروري إجراء تحول كب؈ف من خاصــــــــة عندما يصــــــــ

الاســ؅فاتيجيات شــاǿعة الاســتخدام، وقد ʇشــمل ذلك تدرʈب 

 لكبـار المســـــــــــــؤول؈ن التنفيـذي؈ن والتفســـــــــــــ؈ف الموظف؈ن وشـــــــــــــرح

 سȎب ضرورة القيام بذلك.

ــام  - ــة نون محــــاولــــة القيــ وجــــب عڴʄ منــــدوȌي مبيعــــات شـــــــــــــركــ

ــا، ســــــــواء Ȗعليم ذاȖي أو  ITبتɢوʈن ࢭʏ مجال  والȘســــــــوʈق أيضــــــ

حضـــــــــــــور دورات تدرȎʈية للرفع من كفاءٮڈم ودرجة مواكبْڈم 

 للتطورات الراɸنة.

لاحظنا أن معظم أنظمة معلومات الȘسوʈق لم يتم تطوʈرɸا  -

 ʏد من الفرص لمطوري الأنظمة ࢭʈناك المزɸ ʏالتاڲȋمحليًا، و

ــمالســــــعودية للتوصــــــل إڲʄ أنظمة محلية، فالأنظمة الم مة صــــ

محليًا ســــــتخدم المســــــتخدم؈ن Ȋشــــــɢل مناســــــب لأن المطورʈن 
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 لتحس؈ن أداء مبيعاٮڈا. SIMاستخدام 

ɸذا اݝݨال   لتنمية SIMمن البحوث ࢭʏ مجال  المزʈد تطبيق -
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