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من وجهة  هدفت هذه الدراسة إلى إبراز دور نظام المعلومات التسويقي في تحقيق أداء تسويقي متميز ملخص:

، وتم اتباع المنهج الوصفي التحليلي في عينة من موظفي مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال )موبيليس( نظر
ارة، وتوصلت الدراسة لمجموعة من النتائج ( استمارة على العينة المخت901الدراسة، ولتحقيق الهدف قمنا بتوزيع )

باستثناء نظام يقي في تحقيق أداء تسويقي متميز لفروع نظام المعلومات التسو أهمها وجود علاقة موجبة 
تحيين نظام المعلومات التسويقية بشكل مستمر ومتكامل يشمل  ، وأوصت الدراسة بضرورة الاستخبارات التسويقية

 .كافة أنظمته الفرعية
نظام ؛ نظام بحوث التسويق؛ نظام السجلات الداخلية؛ نظام المعلومات التسويقي: ات المفتاحلملكا

 .الأداء التسويقي؛ الاستخبارات التسويقية
 jel:  .M31 ;L86 ;P47رموز تصنيف 

 

Abstract: This study aimed to highlight the role of the marketing information 

system in achieving outstanding marketing performance from the viewpoint of a 

sample of employees of the Algeria Telecom Company for Mobile (Mobilis), an 

analytical descriptive approach was followed in the study, to achieve the goal, we 

distributed (109) forms to the selected sample, the study reached a set of results, the 

most important of which is the presence of a positive relationship for the branches of 

the marketing information system in achieving distinctive marketing performance 

except for the marketing intelligence system, the study recommended the necessity 

of updating the marketing information system continuously and integrally, covering 

all of its subsystems.  

                                                           
 .المؤلف المرسل *
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 تمهيد
باتت المنظمات تعيش منافسة شديدة في مجال الأعمال أخذت تزداد يوما بعد يوم بالنظر 
لماااا شاااهده العااااا في السااانوات الأخااايرة مااان لاااورة تكنولوجياااة ومعلوماتياااة  ااايرت الكثاااير مااان المفااااهي  

فلا   التنظيمية والتسويقية، حيث انعكست هذه المنافسة على الابداعات والتنويعاات التكنولوجياة،
يعاااد يكفاااي نااار  المنتجاااات فقااال بااال يتعااادو إلى القياااام بدراساااة تساااويقية لكاااي تناااافس المنتجاااات 
الأخاااارو المعرو ااااة في الساااااول، وهااااو الأمااااار الااااذي يتللاااا  وجاااااود أنظمااااة معلوماااااات فعالااااة تلااااا  
الاحتياجاااات المعلوماتياااة للمنظماااات خاصاااة ماااع التحاااولات المساااتمرة في بي تهاااا وا اجاااة إلى إنتاااا  

ن المعرفة، ولأهمية الاهتمام بمحيل المؤسسة الذي يكون عن نريق جمع أكبر قدر ممكن من المزيد م
المعلوماااات عااان لتلاااف التحاااولات الساااريعة الاااس تعرفهاااا بي اااة المؤسساااة مااان حاجاااات المساااتهلكين 
وأذواقه  تجاه المنتجات وجودتها، وا فاظ على حصتها السوقية وتحسين من أدائهاا التساويقي، إن 

ن الأدوات فعاليااااة لرصااااد مسااااتجدات الأسااااوال وكافااااة المتناااايرات البي يااااة هااااو تباااا  نظااااام ماااان أحساااا
للمعلومات التسويقية باعتباره المدخل اللبيعي لإحداث التكامل والتوجه الصحيح لكافة الأنشلة 
التسااويقية الااس تضاامن الاسااتجابة الصااادقة لر بااات المسااتهلس واحتياجااات السااول، وبتااا  تحسااين 

 تسويقي. الأداء ال
 الدراسة من خلال و ع المخلل التا :   بعد التمهيد نحاول شر  أنموذ : أنموذج الدراسة

 : أنموذج الدراسة(1)الشكل 
 المتغير التابع                       المتغير المستقل                                

 
 

 

 من إعداد الباحثين: المصدر

 نظام المعلومات التسويقي
 لية نظام السجلات والتقارير الداخ

 نظام بحوث التسويق
 نظام الاستخبارات التسويقية

 الأداء التسويقي

 ا صة السوقية
 الربحية

 الزبون ر ا
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 إشكالية الدراسة
 :كما يلي الدراسة إشكاليةعلى ما سبق ارتأينا صيا ة  بناء

من خلال مؤشراته )الربحية، ا صة يقي متميز ما ألر نظام المعلومات التسويقي في تحقيق أداء تسو 
 ؟بمؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال )موبيليس(السوقية، ر ا العميل( 

 للإجابة عن إشكالية البحث يت  نر  عدة أس لة فرعية كما يلي:
إلى أي مدو تعتمد المؤسساة لال الدراساة علاى نظاام المعلوماات التساويقي في إدارة أنشالتها  -9
 تسويقية؟ال
هل يوجد ألر إيجابي لنظاام الساجلات الداخلياة في تحقياق أداء تساويقي متمياز بالمؤسساة لال  -2

 الدراسة؟
هااال يوجاااد ألااار إيجاااابي لنظاااام بحاااوث التساااويق في تحقياااق أداء تساااويقي متمياااز بالمؤسساااة لااال  -3

 الدراسة؟
تسااويقي متميااز بالمؤسسااة هاال يوجااد ألاار إيجااابي لنظااام الاسااتخبارات التسااويقي في تحقيااق أداء  -4

 لل الدراسة ؟
 فرضيات الدراسة

 إلى التحقق من صحة أو خلأ الفر يات التالية:ه الدراسة سوف نسعى من خلال هذ
لا تعتمد مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال )موبيليس( على نظام المعلومات التسويقي  -9

 في إدارة أنشلتها التسويقية.
لنظاااام الساااجلات الداخلياااة في تحقياااق أداء تساااويقي متمياااز بالمؤسساااة لااال يوجاااد ألااار إيجاااابي  -2

 الدراسة.
 يوجد ألر إيجابي لنظام بحوث التسويق في تحقيق أداء تسويقي متميز بالمؤسسة لل الدراسة. -3
يوجاد ألار إيجاابي لنظاام الاساتخبارات التسااويقي في تحقياق أداء تساويقي متمياز بالمؤسساة لاال  -4

 الدراسة.
 الدراسةداف أه

 تهدف الدراسة إلى ما يلي: 
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إلقاء الضوء على لتلاف الجوانا  النظرياة المرتبلاة بنظاام المعلوماات التساويقي والأداء التساويقي  -
 بالمؤسسة الاقتصادية وتحديد مدو العلاقة بينها.

ة لاال معرفااة الاادور الااذي يلعبااه نظااام المعلومااات التسااويقي في تحقيااق الأداء التسااويقي بالمؤسساا -
 الدراسة.

تقاااااادا بعااااااا الاقياحااااااات والتوصاااااايات اللازمااااااة لمؤسسااااااة اتصااااااالات الجزائاااااار للهاااااااتف النقااااااال  -
 )موبيليس(.

 الدراسات السابقة
(: بعنوان دور نظا  المعلوماات التساويقي في 2002: دراسة )نارل روحي هاش ، الدراسة الأولى

تاااوراه، جامعاااة عماااان العربياااة، الأردن، تحساااين أداء شاااركات المسااااهمة العاماااة الأردنياااة، أنروحاااة دك
هااااادفت الدراساااااة إلى التعااااارف علاااااى دور نظااااا  المعلوماااااات التساااااويقي في تحساااااين الأداء التساااااويقي 

و لتحقياااق هاااذا الهااادف اشاااتمل مجتماااع الدراساااة علاااى ماااديري  ،لشاااركات المسااااهمة العاماااة الأردنياااة
 وكانت من أبرز النتائج ما يلي:  (،914)  وعدده، التسويق

اساااتخدام الأنظماااة الفرعياااة المكوناااة لنظاااام المعلوماااات التساااويقي في القلاعاااات الاقتصاااادية  يااات  -
 .الأربعة بدرجة مرتفعة

وجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين توافر نظام المعلومات التسويقي و تصمي  الاسياتيجيات ت -
ركات الأردنيااة المساااهمة في الشاوكااذلس علاقاة موجبااة ماع الأداء التسااويقي التساويقية بلريقااة علمياة 

 . العامة وذلس بالنسبة لكل قلاع من القلاعات الأربعة لل الدراسة
أوصااات الدراساااة بضااارورة الاهتماااام بالاساااتفادة مااان المعلوماااات الاااس يااات  اساااتخراجها مااان نظاااام  -

 المعلومات التسويقي بأنظمته الفرعية في تصمي  الاسياتيجيات. 
(" بعنااوان نظااام المعلومااات التسااويقي في المؤسسااة 2092قاشااي،  : دراسااة )خالاادالدراسةةة النانيةةة

الاقتصادية الجزائرية بين النظرية والتلبيق، دراسة حالة: عينة من المؤسسات الاقتصاادية الجزائرياة"، 
، هااادفت الدراساااة للتعااارف علاااى 3أنروحاااة دكتاااوراه علاااوم، تجصااا، علاااوم تجارياااة، جامعاااة الجزائااار 

عناصار نظاام المعلوماات التساويقي علاى كال مان الاساياتيجيات التساويقية، نبيعة العلاقة التأليرية ل
القاارارات التساااويقية، الأداء التسااويقي، الميااازة التنافسااية، في عيناااة ماان مؤسساااات القلاااع الصاااناعي 

 توصلت الدراسة إلى عدة نتائج أهمها: 
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ويقي علاى كال مان وجود علاقاة ارتبااذ ذات دلالاة وألار موجا  لمكاومت نظاام المعلوماات التسا -
 الاسياتيجيات التسويقية، القرارات التسويقية، الأداء التسويقي، الميزة التنافسية. 

أوصت الدراسة بضرورة العمل على تشجيع الأبحاث والدراسات المرتبلة بتلوير نظ  المعلومات  -
سسااات ماان التسااويقي ولتلااف تلبيقاتهااا علااى أوجااه النشاااذ التسااويقي بالمؤسسااة، بمااا يساامح للمؤ 

ملاحقااة التناايرات والتلااورات السااريعة والمسااتمرة في مجااال تكنولوجيااا المعلومااات لتجناا  تهدياادات 
 المنافسة. 

(: بعنااوان: اسااياتيجية الابتكااار في اددمااة ماادخل لتميااز الأداء 2020: )بوزيااد، الدراسةةة النالنةةة
اد الجدياااااد، المجلاااااد حالاااااة شاااااركة ماااااوبيليس، دراساااااة منشاااااورة في مجلاااااة الاقتصااااا -التساااااويقي ادااااادمي

. هاادفت هااذه الدراسااة التعاار ف وتو ااايح وقياااج التااألير الناااج  عاان عملياااة 2020(، 09)99
الابتكاار  في المازيج التساويقي ادادمي علاى الأداء التساويقي لمنظماات الأعماال، حياث تم اساقاذ 

 الدراسة لتشخي، حالة مؤسسة موبيليس متعامل الهاتف النقال لولاية بشار وتندوف.
توصااالت الدراساااة للمجموعاااة مااان النتاااائج في جانبهاااا التحليلاااي منهاااا وجاااود تألاااير لاساااياتيجية  -

الابتكار  على الأداء التسويقي، أما الجان  التلبيقي ومن خلال المعالجة الإحصائية للبيامت عن 
فتوصااااالت إلى نتيجاااااة مفادهاااااا وجاااااود علاقاااااة ذات دلالاااااة إحصاااااائية باااااين  SPSSنرياااااق بااااارممج 

ة الابتكار  لعناصر المزيج التسويقي على حدو ومجتمعة في تحسين وتميز الأداء التسويقي اسياتيجي
 لمؤسسة موبيليس.

أوصاات الدراسااة بالتشااجيع علااى الابتكااار، والعماال علااى إزالااة المعوقااات الااس تحااول دون ذلااس،  -
التفكاااير وتشااجيع العمااال الجماااعي وتباااادل الأفكاااار وإدارة معااارف الماااوظفين وتحفياااز ماان هااا  ذوي 

 الابداعي والأفكار البناءة. 
I .للدراسة النظري الإطار 

 سنحاول من خلال هذا العنصر تحديد الانار النظري للدراسة من خلال ما يلي:

I.7- أساسيات حول نظام المعلومات التسويقي 
I.7.7- نظام المعلومات التسويقي مفهوم 

لاقاااات المتداخلاااة باااين الأشاااخا  ( بأناااه:" عباااارة عااان شااابكة مركباااة مااان العkotlerعرفاااه )
والآلات ولها هدف يتمثل في توفير تدفق منظ  للمعلومات وذلس بالاعتماد علاى مصاادر داخلياة 
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    : 2090 مااار، )كورتاال و  لقاارارات التسااويقيةلوخارجيااة الموجهااة أساسااا إلى تكااوين قاعااادة 
12،19). 

المنظماة والاذي يهادف إلى ( على أنه أحد نظ  المعلوماات الفرعياة داخال kingعرفه ) كما
تجمياااع البياااامت مااان مصاااادرها الداخلياااة وادارجياااة ومعالجتهاااا وتجزينهاااا واسااايجاعها وإرساااالها إلى 

 صانعي القرارات للاستفادة منها في التخليل للأنشلة التسويقية والرقابة عليها.  
مانظ   في حين يارو الابعا بأناه" عباارة عان نظاام لوسا  تم تصاميمه بنارف تاوفير تادفق

 (. Harmon, 2003 : p2للمعلومات ودع  الأنشلة التسويقية في المؤسسة")
تحليل، تقيي  ، فظبح مجموعة من الأفراد والمعدات والإجراءات الس تقوم أنه أن نقوليمكن 

وتوزيااااع المعلومااااات الدقيقااااة الاااااس يتاجهااااا ماااادير التسااااويق لاتجااااااذ القاااارارات التسااااويقية في الوقااااات 
 المناس . 

I.2.7- مكونات نظام المعلومات التسويقي 

 : (299،294:     2090 مر، و  )كورتل( يتكون من kotlerحس  )

يقاوم بتاوفير معلوماات مان داخال المؤسساة  نظامبأنه  (kotler)يعرفه : الداخليةالسجلات نظام  -
خازون وبنااء علاى والمتعلقة بالأنشلة التسويقية المختلفة والمتعلقة بالأساعار والمبيعاات ومساتوات الم

هذه البيامت يتوافر لدو ماديري التساويق قاعادة بياامت تمكانه  مان إعاداد التقاارير المختلفاة مثال 
 (. 292   :2094تقارير تحليل المبيعات، وحصة المؤسسة من السول )خالفي، 

رة تكمن أهمية هذا النظام في اعتباره وسيلة فعالة لنقل وتوصيل المعلومات والبيامت إلى إدا
التسويق لاتجاذ قرارات تسويقية رشيدة، أيضا يفيد في رفع مستوو كفاءة رجال التسويق زادة عن 

، إ اافة إلى التعارف علاى المبيعاات ا يتفظ بالمعلومات لسنوات مقبلاةذلس قياج مجهوداته ، وأيض
لمحيلااة لكاال ساالعة لكاال منلقااة ولكاال عمياال، وأخاايرا التعاارف علااى التناايرات الااس تحاادث في البي ااة ا

 (. 323   :2002بالمؤسسة)مصلفى، 
تعاارف بأ ااا "المعلوماات الساارية الااس تقاوم إدارة التسااويق  معهااا  :نظةام الاسةةتخبارات التسةةويقية -

نظام الاستخبارات التسويقية بأنه "مجموعة ( kotlerيعرف )، و عن المنافسين للمؤسسة في السول"
سويق في ا صول على المعلومات الس تتعلق بالتلاور من المصادر والإجراءات الس تساعد مدير الت

 . (Kotler & Dubois, 1997: p560)أو التنير الذي يدث في البي ة ادارجية"
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نظااااام الاسااااتخبارات التسااااويقية هااااو عبااااارة عاااان مجموعااااة الوسااااائل الااااس تساااامح للمؤسسااااة 
ل تزوياديها بالمعلوماات عان باستمرار على إدراك التلورات ا اصلة في البي ة التسويقية لها من خلا

تلااااااس التلااااااورات طاااااادف تعااااااديل وتلااااااوير القاااااارارات المتعلقااااااة بالماااااازيج التسااااااويقي، وتكااااااون هااااااذه 
 الاستخبارات عن نريق المتابعة المستمرة والدائمة للأخبار. 

عرف على أنه "عملياة جماع وتحليال البياامت المتعلقاة  مياع المشااكل ي :نظام البحوث التسويقية -
ة الاااس تااارتبل بتساااويق السااالع وادااادمات ساااواء قبااال ألنااااء أو بعاااد الإنتاااا  والتوزياااع علاااى التساااويقي

المساااتهلس النهاااائي وذلاااس طااادف تاااوفير المعلوماااات المفيااادة لاتجااااذ القااارارات التساااويقية تجااااه هاااذه 
 .(Churchill & Lacobucci, 2009: p5)المشاكل"

د والجمااااااع والتحلياااااال، ( إن نظااااااام بحااااااوث التسااااااويق هااااااو عمليااااااة الإعااااااداKotlerحساااااا  )
 . (Kotler, 2006: p126)والاستنلال للبيامت والمعلومات المتعلقة بحالة تسويقية معينة"

في تلبيااة حاجااات الإدارة في اتجاااذ القاارارات التسااويقية وكااذا مجااالات التخلاايل  تاابرز أهميتااه
 (.22   :2002)البكري، ويقي والاسياتيجية والمزيج التس

I.2- لأداء التسويقيأساسيات حول ا 
 . ها سائرة بالشكل المخلل له أم لايبين الأداء التسويقي للمؤسسة ما إذا كانت أهداف

I.7.2- مفهوم الأداء التسويقي 

" الأداء التساااويقي بأناااه:" يمثااال مقارناااة أداء الشاااركة بأداء Ketler et armstrongعااارف "
رف علاااى نقااااذ  اااعفها لنااارف ا اااد منافسااايها للتعااارف علاااى نقااااذ قوتهاااا والقياااام بتعزيزهاااا والتعااا

 .(992:   2093)اللويل والعادي، منها"

اللائي عرف الأداء التسويقي علاى أناه:" قادرة المنظماة علاى تحقياق أهادافها التساويقية  أما
في كس  الزبائن، ومعرفة تفضيلاته  والمحافظة عليه ، لماا في ذلاس مان انعكااج علاى ر اا الزباون، 

: 2093)البرواري والنقشاااندي، ة التساااويقية وزادة معاادل النماااو والبقاااء"الابتكااار التساااويقي، ا صاا
 293) . 

" أن الأداء التسااااويقي يمثاااال عنصاااار أساسااااي لنجااااا  المنظمااااة وبدونااااه فاااا ن Davisياااارو "  
المنظمااات لا تسااتليع أن تقااي  أدائهااا مااع المنافسااين، فضاالا عاان تااوفير البيااامت الضاارورية لمختلااف 

 ف اتجاذ القرارات المناسبة.المستوات الإدارية لنر 
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I.2.2- مؤشرات قياس الأداء التسويقي 

 كما يلي:  تصنف المؤشرات  من أربع أنواع أساسية وهي

عناااد تحليااال ربحياااة النشااااذ التساااويقي تحتاااا  المنظماااة إلى قيااااج ربحياااة المنتجاااات : مؤشةةةر الربحيةةةة -
ختلفاااة وذلاااس لمعرفاااة الأنشااالة والأنشااالة التساااويقية ومجموعاااات المساااتهلكين والقلاعاااات البيعياااة الم

 والمنتجات والأسوال الس يمكن زادتها أو تجفيضها أو إلنائها.
: 2001)جاااااد الاااار ، تتمثاااال ادلااااوات اللازمااااة لقياااااج وتحلياااال ربحيااااة التسااااويقية فيمااااا يلي

 19): 

 تحديد تكلفة الوظائف التسويقية. -
 ديد تكلفة كل نشاذ.تجصي، التكاليف التسويقية على الأنشلة المختلفة طدف تح -

ياارو كااوتلر أن ا صااة السااوقية هااي مقياااج مهاا  لاالأداء، والااس تاات  ماان : مؤشةةر اةصةةة السةةوقية -
خلالها التمييز بين المؤسسات الناجحة و ير الناجحة في نشانها، وفي  وء ما تقدم يمكن تعريف 

  المبيعاات الكلياة في ا صة السوقية كو ا مقياج لنسبة حج  المبيعات الكلية للمنظماة علاى حجا
الصااناعة ذات العلاقااة خاالال ماادة زمنيااة معينااة، حيااث ياات  التوصاال إلى نساابة م ويااة كمثاال ا صااة 

 (.343:  2093)البرواري والنقشندي،  السوقية
ينظااار العميااال للحصاااة الساااوقية كمؤشااار لجاااودة العلاماااة ومااادو انتشاااارها وقبولهاااا واساااتمرار 

حليال ا صاة الساوقية ومعرفاة اتجاهاتهاا علاى مساتوو ادادمات جودتها العالياة، وتهات  المؤسساات بت
 .(993:   2093)لمود،  والزبائن

(" هاو القادرة علاى Hillet Jones) عرف الابتكار التساويقي حسا : مؤشر الابتكار التسويقي -
كاابر عاادد ممكاان ماان المنتجااات الجدياادة وبساارعة اكاابر قياااج بالمنافسااين ومااا يقااق زادة في أتقاادا 

 .(324:  2093)البرواري والنقشندي، صة السوقية للمنظمة"ا 
قادة ماع إمكانياة عالم ا"نار  منتجاات جديادة بسارعة وكفااءة وتبا  التكنولوجيا :كذلس  هو

تجفااااااايا تكلفاااااااة التشااااااانيل بشاااااااكل  بااااااات والبحاااااااث وراء أي نريقاااااااة يمكااااااان أن تضااااااايف قيماااااااة 
 .(922:   2001)قنديل، للزبائن
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لأماال، با"شااعور شخصااي بالبهجااة أو  " بأنااه:Kotler et Léuboisعرفااه ": مؤشةةر رضةةا الزبةةون -
متج عن مقارنة أداء المنتج مع توقعات الزبون، ف ذا اتفق الأداء مع التوقعات يكون الزبون را ي، 

 .(933:   2092)درمان،  بينما إذا ازداد الأداء عن التوقعات يزداد ر ا الزبون أو يبتهج
للحفاااظ علااى زبائنهااا، فااالزبون  للمؤسسااةداء التسااويقي يساااه  ر ااا الزبااون في تحسااين الأ

، ينساا، والاهتمااام بر اااه يولااد القاادرة علااى حمايااة نفسااه ماان المنافللمؤسساااتيعااد مفتااا  الربحيااة 
فيمااا يتعلااق بااردود فعلااه الايجابيااة والساالبية، ممااا يقااود  للمؤسسااةإ ااافة إلى انااه يمثاال تنذيااة عكسااية 

:   2003وخلااق مياازة تنافسااية )اللااائي والعبااادي، مااة للزبااون، إلى تلااوير منتجاتهااا المقد المؤسسااة
223). 

I.3- تحسين الأداء التسويقي من خلال نظام المعلومات التسويقي 

يمكن دور نظام المعلومات التسويقي في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسة من خلال ما 
 (: 293،293  :   2094يلي)خالفي، 

ل التساااويقية بشاااكل أفضااال، وتصاااحيحها في الوقااات المناسااا ، تساااتليع المؤسساااة إعاااداد ادلااا -
وذلس من خلال المعرفة المتولادة مان الإشاارات التحذيرياة، الاس يوفرهاا نظاام المعلوماات التساويقي، 

 من أجل تفادي وقوع المشكلات وبشكل سريع. 

يتهاااا مااان يمكااان نظاااام المعلوماااات التساااويقي مااان ا فااااظ علاااى المعلوماااات التساااويقية المهماااة وحما -
 الضياع، حيث يفظها من الضياع ويوفرها لمن يتاجها في لتلف الأزمنة. 

يسااتليع ماان يقااوم باسااتعمال نظااام المعلومااات التسااويقي أن يساايجع المعلومااات بالشااكل الااذي  -
  ا اجة الفعلية لمن يستخدم النظام.  يل

المعلوماات الااس ياات  جمعهااا، بوجاود نظااام المعلومااات التسااويقي تاتمكن المؤسسااات ماان اسااتخدام  -
من خلال فاعليتها الوظيفية المتعددة بكفاءة أفضال مان خالال الفاروع الإدارياة لإدارة التساويق أي 

 البيع، الشراء، التخزين واليويج... إلخ.
II –  الطريقة والأدوات  



 

 

 دور نظام المعلومات التسويقي في تحقيق أداء تسويقي متميز في المؤسسة الاقتصادية
 (444 -444ص) ،-موبيليس–دراسة حالة اتصالات الجزائر للهاتف المحمول  -

 

 ، 17العدد ، 71المجلد  ، الجزائر،العفرون، 2البليدة جامعة ، «الأبحاث الاقتصاديةمجلة »  451

 

سنحاول من خلال الجان  الميادا  للدراساة الكشاف عان واقاع اساتنلال نظاام المعلوماات 
لتساااااويقي ودوره في تحقياااااق أداء تساااااويقي متمياااااز للمؤسساااااة لااااال الدراساااااة والمتمثلاااااة في مؤسساااااة ا

 اتصالات الجزائر للهاتف المحمول موبيليس. 
II.1- تقديم المؤسسة محل الدراسة 

الهاتف النقال، وتسويق  تشبكا وتلويربو ع واستنلال ( موبيليس)تقوم مؤسسة  
د ، وهي تشنل  000 000 060 86: ث يبلغ رق  أعمالها، حياددمات وأجهزة الهاتف النقال

على مستوو اليا  الون  منها  وكالة تجارية 178 أكثر منموظف وعامل، ولديها  5035 حوا :
للة تنلية  5000نقلة بيع  ير مباشرة، وأكثر من  200000( جهوية، ولديها أكثر من 3ثمانية )
BTS  ية. وأر ية خدمات مجعة وذات جودة عال  

ؤسساااة )ماااوبيليس( دارات محااادد مجتماااع هاااذه الدراساااة في ماااوظفي الوكاااالات التجارياااة وإ
سااااااكيكدة، قساااااانلينة، والمااااااوزعين علااااااى عاااااادة ولاات بالشاااااارل الجزائااااااري )ولاات عنابااااااة، قالمااااااة، 

 اللارف(.
II.2- عينة الدراسة 

ت تتمثل عينة الدراسة في عينة عشوائية من موظفي بعا الوكالات مؤسسة اتصالا
( 901الهاتف النقال )موبيليس(، موزعين حس  الف ات الوظيفية حيث تتكون عينة الدراسة من )

( استمارة حيث بلنت نسبة الاستجابة 940مفردة من المجتمع الاحصائي للدراسة، تم توزيع )
، وبذلس عدد استمارة لعدم صلاحيتها وعدم توفر شروذ التحليل  39(، وتم استبعاد 33,35%)

 ( استمارة. 901)يامت الصا ة والس خضعت للتحليل الاستب
II.3- منهجية الدراسة الميدانية 

تم الاعتماد في هاته الدراسة على المناهج العلمية والمتمثلة أساسا في المنهج الوصفي 
 التحليلي وعلى أسلو  دراسة ا الة طدف الاجابة على الاشكالية الرئيسية للدراسة.

II.7.3- اعتمدت استمارة الاستبيان كأداة رئيسية للجمع المعلومات حيث : أداة الدراسة
 سؤالا، شملت جوان  المو وع. (35)صينت في شكل أس لة مباشرة، وتضمنت 

( لاااور كمااا 03الاسااتمارة في ) حااددت ،(901) الاسااتمارات الصااا ة للتحلياال بلااغ عاادد
 يلي:
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ات الديمنرافياااة )الجااانس، العمااار، المؤهااال العلماااي، ادااابرة المحاااور الاول: الفقااارات المحاااددة للمتناااير  -
 المهنية(. 

( فقاارة 29المحااور الثااا : الفقاارات المحااددة للمتنااير المسااتقل نظااام المعلومااات التسااويقي ويتضاامن ) -
تهدف إلى دراسة أبعاد نظام المعلومات التسويقي من وجهة نظار أفاراد عيناة الدراساة، وقسا  المحاور 

البعد الثا  نظام بحوث التسويق فقرات(،  02لبعد الأول نظام السجلات الداخلية )اأبعاد،  3إلى 
 فقرات(.  03نظام الاستخبارات التسويقية ) البعد الثالثفقرات(،  03)
 ( فقرة.92) يتضمن بحيث ،(التسويقي الأداءالتابع ) متنيرلل الفقرات المحددة: الثالث المحور -

II.2.3- بيامت استمارة من أجل تحليل : المستخدمة في الدراسة الأساليب الاحصائية
 SPSS)تم الاستعانة ببرممج ا زم الإحصائية للعلوم الاجتماعية ) ،نتائجالل إلى و والوص الاستبيان،

v26: 

 ( لقياج لبات فقرات الاستبيان. Alpha Cronbachمعامل ) -
 (. Gettmanمعادلة تجزئة باستخدام الاختبار التجزئة النصفية لقياج لبات أداة الدراسة ) -

 ( للتأكد إذا كانت البيامت تتبع التوزيع اللبيعي أم لا. Shapiro-Wilkاختبار ) -
 ( للعينة الواحدة. One-Sample T Testتحليل اختبار) -

 .(Regression Analysis)تحليل الانحدار ادلي البسيل  -
 

III- ومناقشتها   النتائج 

III.7- ت أداة الدراسةصدق وثبا 
عااارف لتاااوو الاساااتمارة علاااى لتصاااين في مجاااال التساااويق وإدارة الأعماااال، : الصةةةدق الظةةةاهري -

ولقااد كاناات ردودهاا  ايجابيااة مؤكاادين علااى دقااة الأداة وقاادرتها علااى قياااج مااا و ااعت لقياسااه مااع 
 بعا الملاحظات والتعديلات الس تم الأخذ طا.

أداة لتقدير لبات  :(Alpha Cronbach)رونباخثبات الدراسة باستخدام معامل ألفاك -
 :كما يليكانت النتائج    معامل "ألفا كرونباخ" الدراسة سنعتمد على
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 )معامل ألفا كرونباخ( نتائج اختبار ثبات أداة الدراسة :(7) الجدول
 كرومباخ  قيمة ألفا عدد الفقرات الابعاد المتغيرات

المتنير المستقل: نظام 
 يةالمعلومات التسويق

 0.684 02 نظام السجلات الداخلية

 0.712 03 نظام بحوث التسويق

 0.737 03 نظام الاستخبارات التسويقية

 0.808 29 الثا  مجموع العبارات للمحور

 0.776 92 المتنير التابع : الأداء التسويقي

 0.802 33 الكلي للاستمارة ألفا كرونباخ

 SPSS version26 ماد على لرجات برممج : من إعداد الباحثين بالاعتالمصدر
( وهاااي نسااابة 0.802هاااي )للاساااتمارة ككااال تاااائج أن قيماااة معامااال ألفاااا كرونبااااخ نال تظهااار

وذلاااس بنسااابة  مقبولاااة إحصاااائيا، وهاااذا ماااا يباااين أن إجاااابات أفاااراد عيناااة الدراساااة تتصاااف بالثباااات
 مقبولة إحصائيا.  ، كما أن قيمة ألفا كرونباخ لكل بعد أو لور على حدو كانت(3002%)
يات  حساا  التجزئاة النصافية وتقساي  الاساتبيان  :(Guttmanالتجزئة النصفية )معامل النبات  -

هنااااك نرقتاااان التجزئاااة باساااتخدام معادلاااة إلى نصااافين، ماااع ايجااااد معامااال الارتبااااذ باااين القسااامين، 
ة بالدراساااة إلى تم تجزئاااة الفقااارات اداصااا، (Guttman)سااابيرمان باااراون والتجزئاااة باساااتخدام لباااات 

( تم ا صااااول علااااى النتااااائج المبينااااة في 33-9( و)الفقاااارات الفرديااااة 32-2قساااامين )الفقاااارات الزوجيااااة
 الجدول التا :

 : اختبار التجزئة النصفية لمعامل قوتمان ومعامل سيبرمان براون (2)الجدول 

 معامل ألفا كرونباخ
 0,293 معامل ألفا كرونباخ للقس  الأول تاالقس  الأول للعبار 

 17a عدد العبارات

 0,395 معامل ألفا كرونباخ للقس  الثا  القس  الثا  للعبارات

 16b عدد العبارات

 33 العدد الإجما  للعبارات

 00343 الارتباذ بين القس  الأول والثا 

معامل سبيرمان 
 براون

 00355 القس  الأول

 00355 القس  الثا 

 Guttman 00342معامل 

 عدد العبارات الانحراف المعياري التباين المتوسل 
 17a 10,088 101,773 56,36 القس  الأول

 16b 8,278 68,525 53,54 القس  الثا 

 33 17,178 295,076 109,90 العدد الإجما 

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
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وهااو مااا لا راون( يشاايذ تساااوي قيمااة الفااا كرومباااخ وتساااوي التباااين، اختبااار )ساابيرمان باا
الاختباار الااذي ، وهاو لا يشايذ ذلاس( Guttman)ماا اختباار قوتمااان  يتاوفر في الجادول الساابق ، أ

( Guttman)اختبااااار ماااان خاااالال النتااااائج في الجاااادول السااااابق بلناااات قيمااااة ساااايعتمد علااااى قيمتااااه، 
 .بالمائة وهي مقبولة جدا 34,2 تبلن (Guttman) اختبار أي أن قيمة الثبات حس  (،0,342)

III.2-  العينة وفق البيانات الديمغرافيةتوزيع 
 الجدول الموا  يبين توزيع عينة الدراسة الس تم استجواطا حس  المتنيرات الديمنرافية:

 : الخصائص الشخصية والوظيفية للعينة (3)الجدول 
 % النسبة التكرار الف ات المتنير

 الجنس
 22,33 23 ذكر

 33,29 49 أنثى

 العمر

 95,51 93 سنة 02-02

  51,23 25 سنة 02-02

 94,23 92 سنة 02-02

 03,25 01 سنة 02أكثر من 

 المستوو التعليمي
 03,33 03  نوي وأقل 

 34,40 12 ماسي(-جامعي )ليسانس

 03,25 01 دراسات عليا 

 ادبرة المهنية

 92,34 94 وات سن 0أقل من 

 33,31 30 سنوات  02- 0من 

 99,00 92 سنة  00 -02من 

 02,35 03 سنة  00أكثر من 

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
أمااا %  22,33بالنساابة لمتنااير الجاانس أ لاا  العينااة هاا  ماان ف ااة الااذكور حيااث بلااغ نساابته  

بالنساابة لمتنااير العماار نلاحااظ أن أ لبيااة أفااراد ، %33,29  النساابة المتبقااة والمقاادرة بااا الإمث فكااان لهاا
، فحاين كانات الأعماار  % 51,23سانة وذلاس بنسابة  31-30العينة من ه  تياو  أعماره  ماا باين 

المسااتوو التعليمااي تشااير إلى أن الأ لبيااة الساااحقة ماان العينااة هاا  ماان ، أمااا الأخاارو متقاربااة تقريبااا
بالنسااابة لتوزياااع ادااابرة ، % 34,40ة الشاااهادات الجامعياااة أي ليساااانس أو ماساااي وذلاااس بنسااابة حالااا
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سااانوات،  ماااا يرجاااع كاااون أن  90مااان أفاااراد العيناااة تقااال خااابرته  عااان  %32فااانلاحظ أن أكثااار مااان 
 .ؤسسة فتية وتمتع برصيد بشري شا الم

III.3- اختبار فرضيات الدراسة 
إجراء اختبار التوزيع اللبيعي للتأكد من مدو إتباع  قبل اختبار فر يات الدراسة لابد من

ليااات   ،Shapiro-Wilkالبياااامت للتوزياااع اللبيعاااي مااان عدماااه وذلاااس مااان خااالال اساااتخدام اختباااار 
 الاعتماد على الاختبارات المعلمية أو اللامعلمية:

 (Shapiro-Wilk: اختبار التوزيع الطبيعي )اختبار (4)الجدول 
 (sigمستوو الدلالة ) لاحصائيةالقيمة ا البعد المحور

نظام المعلومات 
 التسويقي

 064, 978, نظام السجلات الداخلية 

 483, 839, نظام بحوث التسويق

 216, 984, نظام السجلات التسويقية

 286, 985, الأداء التسويقي

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
النتااااائج في الجاااادول أعاااالاه أن قيمااااة مسااااتوو الدلالااااة لجميااااع المحاااااور كاناااات علااااى أظهاااارت 

(، وهااااي أكاااابر ماااان مسااااتوو الدلالااااة المعتمااااد في الدراسااااة 00232، 00292، 00433، 00024اليتياااا  )
 ، ما يع  أن البيامت تتوزع نبيعيا، وعليه يمكن تلبيق الاختبارات المعلمية على الدراسة.(0005)

III.7.3- بار الفرضية الفرعية الأولىاخت 

لا تعتمااد مؤسسااة اتصااالات الجزائاار للهاااتف النقااال مااوبيليس علااى نظااام المعلومااات التسااويقي في 
 إدارة أنشلتها التسويقية.

 وكانت النتائج كما يلي:( T-testتم استخدام اختبار ستودنت لعينة واحد )
 للفرضية الأولى T-Test: اختبار (5)الجدول 

عدد  T-Testاختبار 
  Tقيمة  الانحراف المعياري الوسل ا سابي ddl الأفراد

 المحسوبة
مستوو 
 Sigالدلالة 

 000, 15,088 28870, 3,4172 903 901 الفر ية الأولى

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
 903عناااد درجاااات حرياااة  950033تسااااوي  T( إلى أن قيماااة 5تشاااير نتاااائج الجااادول رقااا  )

( ونقباال H0(، إذن نارفا الفر ااية العدمياة )0005وهاو أقاال مان )، 0.000ومساتوو دلالاة يساااوي 
( الاااس تااان، علاااى أن "مؤسساااة اتصاااالات الجزائااار للهااااتف النقاااال ماااوبيليس H1الفر اااية البديلاااة )



  

 

 دور نظام المعلومات التسويقي في تحقيق أداء تسويقي متميز في المؤسسة الاقتصادية
 (444 -444ص) ،-موبيليس–اتصالات الجزائر للهاتف المحمول دراسة حالة  -

 

 ، 17العدد ، 71المجلد  ، الجزائر،العفرون، 2البليدة جامعة ، «الأبحاث الاقتصاديةمجلة » 

 

442 
442 

ن مؤسساة مااوبيليس تعتماد علااى نظاام المعلومااات التساويقي في إدارة أنشاالتها التساويقية"، ونؤكااد أ
تعتمد على نظام المعلومات التسويقي في إدارة أنشلتها التسويقية بشكل معتبر، والذي يساه  في 
إحاااداث تنااايرات إيجابياااة مااان خااالال جماااع المعلوماااات التساااويقية حاااول الأساااوال والبي اااة التساااويقية 

تجاااذ القاارارات وكااذلس حااول الأسااعار والمنافسااين، وهااذا طاادف تسااهيل مهمااة ماادراء التسااويق في ا
 التسويقية،

 III.2.3- اختبار الفرضية الفرعية النانية 
يوجااااد ألاااار إيجااااابي لنظااااام السااااجلات والتقااااارير الداخليااااة في تحقيااااق أداء تسااااويقي متميااااز بمؤسسااااة 

 اتصالات الجزائر للهاتف النقال موبيليس.
 : تحليل الانحدار البسيط لاختبار الفرضية النانية(6)الجدول 
 R :,474a تباذمعامل الار 

 65815,: ادلأ المعياري للتقدير

 R2  :,224 معامل التحديد

 217,:  معامل التحديد المعدل

 
قيمة  معاملات الانحدار

Beta 
مستوو  tقيمة 

 Sig B Std. Errorالمعنوية 
 1,016 ,392  2,596 ,011 (Constant) بت الانحدار 

 000, 5,565 474, 118, 655, نظام السجلات الداخلية  

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
(، أي نسااابة 00224قاااد بلاااغ ) (R²)تظهااار النتاااائج في الجااادول أعااالاه أن معامااال التحدياااد 

تفسااير لنظااام السااجلات والتقااارير الداخليااة في مؤسسااة مااوبيليس لأداء التسااويقي المتميااز تقاادر   
نسبة متوسلة  أما النسبة الباقية فهي تعود لعوامل أخارو ا تادر  في هاذا النماوذ ،  وهي  2204%

وبإشاارة موجباة مماا يشااير إلى  (0,255كماا تظهار النتاائج معنوياة مياال الانحادار  الاس بلنات قيمتااه )
وجااود علاقاااة ألاار إيجاااابي باااين المتناايرين، ماااا يعاا  أن كااال زادة في قيماااة نظااام الساااجلات والتقاااارير 

وحادة،  كماا أن قيماة  0,255داخلية بوحدة واحدة ياؤدي إلى تحقياق أداء تساويقي متمياز بمقادار ال
وهااي تاادل علااى قااوة العلاقااة بااين المتناايرين والااس كاناات  ،(0.474( بلناات )Betaمعاماال الارتباااذ )

متوسااالة، مااان خااالال هاتاااه النتاااائج نؤكاااد الفر اااية الاااس تااان، علاااى" يوجاااد ألااار ايجاااابي ذو دلالاااة 
 ة لنظام السجلات والتقارير الداخلية في تحقيق أداء تسويقي متميز في مؤسسة موبيليس". إحصائي

III.3.3-يوجد ألر إيجابي لنظام بحوث التسويق في تحقيق أداء  :اختبار الفرضية الفرعية النالنة
 تسويقي متميز بمؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال موبيليس.
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 البسيط لاختبار الفرضية النالنة : تحليل الانحدار(1)الجدول 
 R :,479aمعامل الارتباذ 

 65617,ادلأ المعياري للتقدير: 
 R2  :,229معامل التحديد 

 222,معامل التحديد المعدل:  

 
قيمة  معاملات الانحدار

Beta 
مستوو المعنوية  tقيمة 

Sig B Std. Error 
 1,491 ,304  4,912 ,000 (Constant) بت الانحدار 

 000, 5,640 479, 087, 492, نظام بحوث التسويق 

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
(، أي نسااابة 00221قاااد بلاااغ ) (R²)تظهااار النتاااائج في الجااادول أعااالاه أن معامااال التحدياااد 
 %2201م بحااوث التسااويق تقاادر   تفسااير التناايرات في الأداء التسااويقي المتميااز الااس ترجااع إلى نظااا

وهااي نساابة متوساالة  أمااا النساابة الباقيااة فهااي تعااود لعواماال أخاارو ا تاادر  في هااذا النمااوذ ، كمااا 
وبإشاارة موجباة مماا يشاير إلى وجاود  (0,412تظهر النتائج معنوية ميل الانحدار  الس بلنات قيمتاه )
 قيماة نظاام بحاوث التساويق بوحادة واحادة علاقة ألر إيجابي باين المتنايرين، ماا يعا  أن كال زادة في

( Betaوحدة،  كما أن قيمة معامال الارتبااذ ) 0,412يؤدي إلى تحقيق أداء تسويقي متميز بمقدار 
وهي تادل علاى قاوة العلاقاة باين المتنايرين والاس كانات متوسالة، مان خالال هاتاه  ،(0.479بلنت )

بي ذو دلالة إحصائية لنظام بحوث التسويق في النتائج نؤكد الفر ية الس تن، على "يوجد ألر إيجا
 تحقيق أداء تسويقي متميز في مؤسسة موبيليس".

III.4.3- اختبار الفرضية الفرعية الرابعة 

يوجااد ألاار إيجااابي لنظااام الاسااتخبارات التسااويقية في تحقيااق أداء تسااويقي متميااز بمؤسسااة اتصااالات 
 الجزائر للهاتف النقال موبيليس.

 ليل الانحدار البسيط لاختبار الفرضية الرابعة: تح(8)الجدول 
 R :,007aمعامل الارتباذ 

 74735,ادلأ المعياري للتقدير: 
 R2  :,000معامل التحديد 

 -009,معامل التحديد المعدل:  

 
قيمة  معاملات الانحدار

Beta 
مستوو  tقيمة 

 Sig B Std. Errorالمعنوية 
 3,141 ,387  8,117 ,000 (Constant) بت الانحدار 

 945, 069, 007, 127, 009, نظام الاستخبارات التسويقية 

 SPSS version26 : من إعداد الباحثين بالاعتماد على لرجات برممج المصدر
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(، أي نساااااابة تفسااااااير نظااااااام -00001قااااااد بلااااااغ )( R²) تظهااااار النتااااااائج أن معاماااااال التحديااااااد
اتف النقاااال )ماااوبيليس( لأداء تساااويقي متمياااز الاساااتخبارات التساااويقية في مؤسساااة اتصاااالات الهااا

وهااااو مااااا ياااادل علااااى أن المؤسسااااة لا تعتمااااد علااااى نظااااام الاسااااتخبارات   %00منعدمااااة تقاااادر   
التسويقية تماما لأجل تحقيق أداء تسويقي متميز، كماا تظهار النتاائج لا معنوياة ميال الانحادار  الاس 

(، وهااي أكاابر ماان مسااتوو المعنويااة 0.945( بلناات )sig( ومسااتوو المعنويااة )0,001بلناات قيمتااه )
( ماا يشاير إلى أناه لا وجاود لعلاقاة ألار إيجاابي باين المتنايرين، مان خالال 0005المعتمد في الدراساة)

هاتااااه النتااااائج نؤكااااد الفر ااااية الااااس تاااان، علااااى" لا يوجااااد ألاااار إيجااااابي ذو دلالااااة إحصااااائية لنظااااام 
 مؤسسة موبيليس". الاستخبارات التسويقية في تحقيق أداء تسويقي متميز في

 الخلاصة:

 عدة نتائج أهمها: هذه الدراسة أبرزت  
نظام المعلومات التسويقي هو نظام فرعي من أنظمة المعلومات الفرعية في المؤسساة، هدفاه جماع  -

للازمة لإدارة الأنشلة التسويقية، وطدف معالجة مشاكل تسويقية حالية وتحليل وتجزين المعلومات ا
 لع  دورا وقائيا.ومستقبلية حيث ي

تعتمااد علااى نظااام المعلومااات  لاال الدراسااة ؤسسااةالمتبااين ماان خاالال اختبااار الفر ااية الأولى أن  -
التسويقي في إدارة أنشلتها التسويقية من خلال توفيره للمعلومات حول المتنيرات البي ياة الداخلياة 

 وادارجية مما يسه  في تحليل واتجاذ قرارات تسويقية حاسمة.

لاااال  ؤسسااااةلمد ألاااار إيجااااابي لنظااااام السااااجلات الداخليااااة في تحقيااااق أداء تسااااويقي متميااااز بايوجاااا -
ماان التناايرات ا اصاالة في  %2204، مااع تفسااير متنااير نظااام السااجلات الداخليااة لمااا نساابته الدراسااة

 متنير الأداء التسويقي. 
، مع لل الدراسةة ؤسسلميوجد ألر إيجابي لنظام بحوث التسويق في تحقيق أداء تسويقي متميز با -

مااااان التنااااايرات ا اصااااالة في متناااااير الأداء  %2201تفسااااير متناااااير نظاااااام بحاااااوث التساااااويق لمااااا نسااااابته 
 التسويقي.

لال ؤسساة لملا يوجد ألر إيجابي لنظام الاساتخبارات التساويقية في تحقياق أداء تساويقي متمياز با -
 .الدراسة
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 :التالية الاقياحات و عتمن خلال هذه النتائج 
فيز وإعداد برامج تكوينية للعمال على تجميع المعلوماات والمتعلقاة بنظاام المعلوماات التساويقية تح -

 خاصة ما تعلق بالبرمجيات والأجهزة المتلورة، وو ع قاعدة بيامت للمنافسين لمعرفة تحركاته . 

ذا تحيااين نظااام معلومااات تسااويقي بشااكل دائاا  ومتكاماال يشاامل علااى كافااة الأنظمااة الفرعيااة لهاا -
 النظام.

الأخذ بعين الاعتبار متنيرات البي ة ادارجية وعدم اليكيز على المنافسين والزبائن فقل وهذا  -
 حتى يواك  لتلف التنيرات الس تحصل في القلاع الذي تنشل فيه.
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