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 : ملخص
يتمحور الهدف الأساسي لهذه الاطروحة حول معرفة تأثير بحوث التسويق في اتخاذ القرار التسويقي الرشيد، 

بتبيان كيفية تطبيق بحوث التسويق في المؤسسة و أهم مجالاتها، و كذا اتخاذ القرار التسويقي  قام الباحثحيث 
در توفير المعلومات التسويقية لمتخذ القرار قام الباحث امص من أهمبالمؤسسة. و بما أن بحوث التسويق تعتبر 

بدراسة ميدانية، حيث قام الباحث  القيامبدراسة كيفية تأثُّر القرار التسويقي الرشيد ببحوث التسويق من خلال 
 على عينة من إطارات مؤسسات الاتصالات الثلاث العاملة في الجزائر. طبِّقمن خلالها بتصميم استبيان 

 

التحليل الاحصائي للبيانات الأولية المجمّعة من خلال هذا الاستبيان باستعمال أدوات و اختبارات  و بعد
و إحصائية مثل معامل الارتباط، معامل ألفا كرونباخ، تحليل الانحدار المتعدد و تحليل التباين أحادي الطرف 

لمؤسسات الثلاث بترشيد قراراتها إلى أن هناك اهتمام من طرف ا توصل الباحث SPSSببرنامج  ستعانةبالإ
التسويقية من خلال إعطاء أهمية لبحوث التسويق في استراتيجيتها التسويقية وذلك بنسب متفاوتة حيث أن 

 الأهمية الكبرى كانت لبحوث الإعلان.
 

إلى النتيجة النهائية و هي وجود تأثير ذو دلالة إحصائية لبحوث التسويق في  توصل الباحثو في الأخير 
 ترشيد القرار التسويقي للمؤسسة.

 
 

نظام المعلومات التسويقية، دراسة السوق، جمع البيانات، بحوث التسويق، القرار التسويقي،  الكلمات المفتاحية :
 سوق الاتصالات.تحليل البيانات، 
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Abstract : 
The primary aim of this research consists of finding the impact of 

marketing research in making the rational marketing decision. The researcher 

tried to show how to apply this marketing research and its major fields in the 

enterprise as well as making a marketing decision. Since marketing research is 

considered as a major source in providing marketing information for the 

decision maker, the researcher analyzed how the marketing decision is affected 

by marketing research through a field study by which the researcher designed a 

questionnaire and applied it on a sample consisting of the three 

telecommunication operators in Algeria. 

 

After the statistical analysis of the primary collected data through this 

questionnaire and using advanced tools and statistical tests, like Correlate, 

Cronbach’s Alpha, multiple regression and One Way-ANOVA. In addition to 

our usage of the SPSS program, the researcher has noticed that there is an 

interest of the three enterprises to rationalize their marketing decisions through 

giving more importance to the marketing research in their marketing strategy 

and this is on different varying degrees since the major importance was given to 

advertising research. 

 

At last, the researcher has reached the final result that was the presence of 

an impact of statistical significance for marketing research on rationalizing the 

marketing decision of an enterprise. 

 

Keywords :  Marketing research, marketing decision, marketing information 

system, market study, data collection, data analysis, telecommunication market. 
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 ب        الصفحة                                                                                     مقدمــــــــــــــــة

 

 : تمهــيد -أ
تعتــا اسساتــلاق اادتصــلااةة أاام ل تلاقتــة اادتصــلااةة الكــلام ة ا للــم  تتاجهــلا لعــن مــلا  تلا ــ  ا تقــ  مــ  

 ــلالتق ب مــ  استــتر م سع اــة ولا تلاتــ  ا وافلاتــ  ا ااااعــ  ا ةلاااتــ  الكــ ا تة مــ  وتــ   هــ االتــ   ا امــدملاق ا 
 .اسلاتَج ا متتتى  تات نتةتة 

ا ا  اللارــلا   عــن مــلا اــفب ةت  ــس مــ  اسساتــة القتــلال  تــتاج مــ  هلا ــن مــ  اسع تمــلاق وــت  استــتر ما ل
ا تعتـــا  ـــتم التتـــتةب مـــ  أم ـــ   سساتـــة.ةتـــ تل للـــم إاا   إقـــلاو القتـــلال  فحـــتم تتـــتةب متـــتق م مـــ  قـــ   ا

الفحتم التي تقتل بهلا اسساتة تعقتداً م  وت  اسلارجتة الع قتة اس فقة ا أالالتس التح تـن احوصـلا   استـتةدمة 
 ا وج  الفتلانلاق العفج ا تعدا استغجاق ا العلادلاق  تلارلا.

  مــلاق وتــ  نــس أل تعــتل   متلالاالــ   تــلاإ إه هــ ع اسع ت مــ   رــة أفــ ى اــال متةــ  القــ او التتــتةق  
 لاتخلال الق اواق التتتةقتة اسلالاافة.وتى ةقتل  الزملال ا اسعلال اسلالاافين 

ا د ــلاا ااتصــلااق   ارزا ــ  ةعتــا مــ   ــين أهــ  ا أم ــ  الق لاةــلاق ت ــتواً مــ  فــلا  التعلاتلت تــلا است ــتوم 
. وت  أل مـن مساتـة ارزا  لالاش ة   ال 1صلااقاات لاقساتمفلاصة م  ا تا ملالااتة مفجم  ين  . ااستتعق ة

 هدارلا امتتلاح التتق ارزا  ي ا متس أما وصة اتدتة ممعلاة.
 

 : طرح الإشكالية -ب
 ة ل ضتء ملا افب، تتف تو معلالم إشعلالتة اوااتلالا   التسا  المحتوي التلالي :

 هن ةت د ت ثج لفحتم التتتةب   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة ؟

 : ا دصد إة لاء صتوم أاضح ة  احشعلالتة يمع  تقتتقرلا إه الأائ ة الف ةتة التلالتة
 هن ةت د ت ثج لفحتم اسلاتَج   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة ؟ -1
 هن ةت د ت ثج لفحتم التتق   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة ؟ -2
 لتتتةقتة ل قساتة ؟هن ةت د ت ثج لفحتم احةلال   ت شتد الق اواق ا -3
 هن ةت د ت ثج لفحتم التتزة    ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة ؟ -4
 هن ةت د ت ثج لفحتم التتعج   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة ؟ -5

 ؟ ااتصلااق   ارزا    ت فتب  تم التتتةب  ين مساتلاق   ته ةة ا اقهن هلالاك  -6

 ؟ مساتلاق ااتصلااق   ارزا   ته ةة   ت شتد الق او التتتةق   ين  ا اقهن هلالاك  -7
 

                                                           
 ه  : إتصلااق ارزا   )مت ت تس(، أا تتقتل تت تعتل ارزا   ) لازي(، التقلاتة للاتصلااق ارزا   )أاوةدا(. ااتصلااقمساتلاق  1
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 : الدراسة فرضيات -ت
 : دصد اح لا ة ة ل ه ع الأائ ة يمعلالالا تحدةد الف ضتلاق التلالتة مقلا  ب ل فح 

   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة. ت ثج لفحتم اسلاتَج -1
 التتتةقتة ل قساتة.  ت شتد الق اواق لفحتم التتق ت ثج  -2
   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة.لفحتم احةلال ت ثج  -3
   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة.لفحتم التتزة  ت ثج  -4
   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة.لفحتم التتعج ت ثج  -5

 . مساتلاق ااتصلااق   ارزا تت د افتلاالاق   ت فتب  تم التتتةب  ين  -6

 .مساتلاق ااتصلااق   ارزا  تت د افتلاالاق   ت شتد اتخلال الق او التتتةق   ين  -7

 

 : اختيار الموضوع مبررات -ث
 : أافلاب متضتةتة ا م ا أافلاب لاتتة  ع تني أفتلاو ه ا استضتا، أهمرلاهلالاك 

 اتخلال الق او أود أه  محلااوع.وت  مجلا  التةصص "اواالاق ادتصلااةة"  -1
د لاا ااتصـلااق   ارزا ـ  لأقفـب ة تـ  الدوااـة استدانتـة نوـ اً لت ـتا ملالااتـة مفـجم تم افتتلاو  -2

 .ا  لالتلالي تور  أهمتة القتلال  فحتم تتتةقتة  ين اسساتلاق اللالاش ة   ه ع التتق
اـتق فدمـة اتـلاتل اللاقـلا    ارزا ـ  ا لقـد   م م تلالا ل قلا تتج ملانت وـت  لالة اوااة الح -3

 ت فتب اوااتي ة ل نفس الق لاا.اوت ةت أل أااصن 

 تعتا  تم التتتةب ا أالالتس التح تن احوصلا   م   ين اهتقلاملاتي الفح تة. -4
 

 : أهمية الموضوع -ج
 : م   ين أه  العلالاص  التي تضتل أهمتة ستضتا الفح  ن م  ملا ة  

مـــ  مفرـــتم   ـــتم التتـــتةب ا مـــ ا اتخـــلال القـــ او  تتـــتقد هـــ ع الدوااـــة أهمتترـــلا مـــ  فـــلا  أهمتـــة مـــن   -
ــ ز اسساتــة الحدة ــة ا فلاصــة   اــن اسلالااتــة ا الت ــتو التعلاتلــت   التتــتةق    اسساتــة. وتــ  ت ما

ة ــل اسع تمــلاق ا  تا ــلا ا  لالتــلالي ضــ اوم القتــلال  فحــتم تتــتةقتة  صــفة متــتق م تتــلاةدهلا   اتخــلال 
 الق او التتتةق  الصلا س.

تلاق الحدة ة ة ل العقتن  ت  ت ةد اا قلاً التع   ة ل ولا تلات  ا وافلاتـ  ا ا ةتـ تل للـم  متز اسسات -
 إاا  لالقتلال  فحتم تتتةقتة.
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ت متفة  تئة ااةقلا  اسعقدم ا التغج الت ة    اااتاق ا وجقرلا ا اسلالااتة الكـدةدم  ـين اسساتـلاق.  -
 اللازمة وتى تجلا   تغجاق  تئة الأةقلا . اسع تملاق س مملا أاى به ع الأفجم إه ااهتقلال بج

ـــلاز  لاسلالااتـــة الحـــلاام  ـــين اسساتـــلاق  - ـــ ي يمت ةعتـــا د ـــلاا ااتصـــلااق   ارزا ـــ  مـــ  أهـــ  الق لاةـــلاق ال
 اللالاش ة ات  ا يمتلاز أةضلاً بمتامفت  ل ت تو التعلاتلت   العفج   تقلاتلاق ااتصلا .

 

 : الدراسةأهداف  -ح
 مقلا ة   :يمعلالالا ت ةتص أهدا  اوااتلالا  

ارلانـس اللاوـ ي لفحـتم التتـتةب ا القــ اواق التتـتةقتة ا مـدى تجتـتد للـم ة ـل أو  التادــ  تتضـتح  -
  لالت فتب ة ل مجقتةة م  اسساتلاق ارزا  ةة.

 تفتلال قفتعة العلادة  ين  تم التتتةب ا الق او التتتةق . -

 هت اتد  ال  تت  لدوااتلالا. تفتلال أث   تم التتتةب   ت شتد الق اواق التتتةقتة ل قساتة، ا -

التتصــن إه نتـــلا ج تفــين مـــدى ت فتــب  ـــتم التتــتةب ا مـــ ا ت شــتد القـــ اواق التتــتةقتة   اسساتـــلاق  -
  ق لاا ااتصلااق  لارزا  . اللالاش ة

 

 الدراسة :حدود  -خ
 : ةالزمني الحدود

 .2016ة تفط متضتا ا نتلا ج الدوااة  فترم إنجلاز الدوااة استدانتة ا ه  اللاصل الأا  م  الاة 

 : ةنيالحدود المكا
 تم التتتةب تت  س أل تعتل هلالاك ملالااتة  ين اسساتلاق اوت ةلالا أل تعتل اوااتلالا استدانتة ة ل  بملا أل

اتة العفجم  ين اسساتلاق ال لام اس فص تلا م  ق   د لاا تلالاات  ا افترنلا د لاا ااتصلااق ال ي يمتلاز  لاسلالا
اسساتلاق ال لام ا ه  : اتصلااق ه ع إقلاواق ةتلاة م  ا  ة الضفط ل اةد ا استاصلاق. ا لقد افترنلا 

للم لأو   ا ارزا   )مت ت تس(، أا تتقتل للاتصلااق ارزا   ) لازي( ا التقلاتة للاتصلااق ارزا   )أاوةدا( 
ا دد افترنلا ه ع التاةلاق للاتقع  م  تم تن من  رلاق  .زا   العلاصقة، ا تل، اه ال ا الأاتاط()ار ااةلاق
 التق .

 
 



 إ        الصفحة                                                                                     مقدمــــــــــــــــة

 

 منهج البحث و الأدوات المستخدمة : -د
ارلانــس استع ــب    دصــد اح لا ــة ة ــل احشــعلالتة ال  تتــتة ا ااشــعلالتلاق الف ةتــة تم اةتقــلاا اســلارج التصــف 

 لالأا تــلاق اللاو ةــة ا الدوااــلاق التــلا قة مــ  فــلا  ةــ   اسفــلاهت  اللاو ةــة الــتي تمــس  ــتم التتــتةب ا مــ ا اتخــلال 
  تح تـــن نتـــلا ج اااـــتفتلال ا مـــ ا افتفـــلاو ا ضـــتلاق الدوااـــة  اوااـــة الحلالـــةالقـــ او التتـــتةق . مقـــلا تم اةتقـــلاا مـــلارج 
لغــــ   تح تــــن اااــــتفتلال م ــــن  عــــ  مقــــلاةتس احوصــــلاء ق ااوصــــلا تة اسعتقــــدم. مقــــلا تم اااــــتعلانة  ــــفع  الأااا

ا معــلاملاق ال فــلاق لقتــلا    جاــتل التصــف  )استتاــ لاق الحتــلا تة ا اا  ااــلاق اسعتلاوةــة( ا مــ ا معلامــن ااوتفــلاط
دـد ا  .صدق اثفلاق أاام الدوااة ا أةضلاً تح تن اا داو استعدا ا تح تـن التفـلاة  أوـلااي ال ـ   افتفـلاو الف ضـتلاق

 .SPSSتم اااتعلانة  لالانلامج احوصلا   
 

 مرجعية الدراسة : -ذ
تم تخصـتص الفصـن ال ــلام مـلاملاً لع ضـرلا ا تقتتقرــلا  وتــ  تم ااةتقـلاا ة ـل مجقتةـة مــ  الدوااـلاق التـلا قة

ــلا هــ ع الدوااــلاق ملانــت  أل وتــ    شــعن أق اوــلاق أا واــلا ن أا أاواق   تــة   مجــلاق محعاقــة أا م تقتــلاق إما
متغـــجاق متضـــتا اوااـــتلالا ) ـــتم  ىوـــدإ ة ـــل الأدـــنهـــ ع الدوااـــلاق   للـــم أل تماـــس  تم م اةـــلامة قتـــة. ا دـــد 

 2009ا ملانـت معوـ  هـ ع الدوااـلاق ملاجـزم   اـف  اـلاتاق الأفـجم أي مـ   التتـتةب، اتخـلال القـ او التتـتةق (.
 . ملاكتو معوقرلا   من م  ارزا   ا الأوال.2015ه إ

 

 صعوبات الدراسة : -ر
   لابهتلاــلا اا أنــإ،  لاستضــتا استع قــة واــ  وصــتللالا ة ــل مجقتةــة مفــجم مــ  اس ا ــ  ا مــ ا الدوااــلاق التــلا قة

أل  لااــتفتلال وتــ ل نلاتلافتــ  ةلاــدة ا فلاصــ لصــعت لاق ملانــت   ارلانــس الت فتقــ اهــ ع أهــ    عــ  الصــعت لاق ا
الفئــة استــترداة هــ  إقــلاواق اسساتــلاق الــ لام ا دــد اا رلاــلا    داةــة الأمــ  واــ  مــ  قــ   استــسالين ا ةــدل 

مقلا تجدو احشلاوم إه أنـ  لم نـتقع  مـ  ت فتـب الدوااـة ة ـل ةتلاـة   .  فلاتلالا لتا متلاةدم  ع  الأصددلاءامترام ل 
عـــد مـــن مـــ م نتا ـــ   ـــلال ا  ا  عـــد  رـــد ا      ملااـــلا  ل قساتـــلاق اسدوااـــة وتـــ   مـــ  اافـــن اســـدة ةلاق العلامـــة

فع  الأصددلاء    ع  التاةلاق د ونلا   ل تعتل ةتلاة الدوااة ه  إقلاواق اسساتـلاق   التمـلااق     ااتصلا 
  ع  ااةلاق التق  ة ل اةتفلاو أل إقلاواق ه ع التملااق ت  اواةة  لاااتراتتجتة العلامة ل قساتة الأل.
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 : هيكل البحث -ز
  معلارة استضتا م  فلا  أو عة اصت  مقلا ة   :تم

ل قفــلاهت  العلامـة لعــنبح مـ   ــتم التتــتةب  لاـلاالفصـن الأا  : تلاــلاا  الأا تـلاق اللاو ةــة ل دوااـة وتــ  ت  د -
 ام ا اتخلال الق اواق التتتةقتة.

الفصـــــن ال ـــــلام : تلاـــــلاا  ةـــــ   ا تقتـــــت  الدوااـــــلاق التـــــلا قة أي الأا تـــــلاق الت فتقتـــــة وتـــــ  تم ةـــــ    -
تغــجاق اوااـتلالا م دقلاــلا بملالادكـترلا ا تقتتقرــلا ا تفتـلال مــلا يمتاـز اوااــتلالا بمالدوااـلاق التــلا قة الـتي تــلا ةلادـة 

 الحلالتة ةلارلا.

تقـد  اسلارجتـة استفعـة   تم وااـة استدانتـة وتـ  الفصن ال لالـ  : تلاـلاا  ال  ةقـة ا الأاااق اس فقـة   الد -
م الدوااـة ا مـ ا تقـد  ا تح تـن فصـلا ص ةتلاـة ادقلالا  لافتفلاو مدى صدق ا ثفلاق أاالدوااة استدانتة م 

 الدوااة.

تصـن إلترـلا مـ  فـلا  وت  دقلالا  داةة  ع   اللاتلا ج استالفصن ال ا   : تلالاا  ة   اللاتلا ج ا ملالادكترلا  -
التح تن احوصلا  . ا مـ ا افتفـلاو الف ضـتلاق  لااـتعقلا  اافتفـلاواق ااوصـلا تة اسلالااـفة. ا دقلاـلا ةق تة 

   الأفج بملالادكة ه ع اللاتلا ج.
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 تمهيد :
في تغةر   المحةي هةاا  الاسةتقرا،  ييةي ينةو  عةال تتميز البيئة التسويقية للمؤسسةة و ييهاةا بمةال التبةات و

انفتةةةةاس الأسةةةةوا  دائمةةةةا  خةةةةا يةةةةؤد   ه د ةةةةول خنا سةةةة   ةةةةاد و هةةةةاا خةةةةا  ةةةةتس علةةةة   كةةةةالن  ةةةة  دائةةةةس و سةةةةري    
المؤسسات خوا اة هاه التحايات الناجمة عن المنا سة. ييي عل  المؤسسة أ  تقول باتخاذ قرا،ات تسويقية تنةو  

 تتسس بالرشادة و الفمالية يتى تحا ظ عل  خنانتاا في السو .
ة بالقيةال اةا يسةم   ةوت التسةوي  هةاه الأ ةرة سةو  تزودهةا بالمملوخةات و عل  هةاا الأسةاف    ةا خهالبة

 القرا، التسويقي الأختل. اتخاذاللازخة التي تساعاها في 
 ياو، كما يلي : أ،بمةلاا قمنا بتقسيس هاا الفصل  ه 

I.1-  خفاهيس عاخة يول  وت التسوي 
I.2-  أنواع و مجالات  وت التسوي 
I.3-  ي تسويقي هوات   راء  
I.4- التسويقية اتخاذ القرا،ات 
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I.1- مفاهيم عامة حول بحوث التسويق 
  و خن ثم نقول التسوي المفاول و التما،يف المختلفة لبحوت عل  التمر   المحو،يمنننا خن  لال هاا 

المجالات  التقسيمات وو بالتجول عبر التا،يخ اتابمة التهو، التا،يخي لمفاول  وت التسوي   ثم نتمر  عل  الأنواع 
المختلفة لبحوت التسوي  و في الأ ر نقول بالتمر  عل  نظال المملوخات التسويقية و الملاقة بينه و ب   وت 

 الأ،بمة التالية : اصرالمنالتسوي  و هاا كله خن  لال 
 

I.1.1- مفهوم بحوث التسويق 
 دا،ة المؤسسات خن التركيز عل  و تو اات  اهتماخاتخنا خهل  القر  المشرين تم التحول تا،يجيا  في 

الإنتاج  ه التركيز عل  تسوي  المنتجات.  نانت  وت التسوي  هي الأداة التي يمنن بواسهتاا الحصول عل  خا 
تمتبر  وت التسوي  عنصرا  هاخا  خن و . 1اتخاذ القرا،اتعملية بماها في  هاخن خملوخات تساعا يلزل المؤسسة

نظال ختناخل يتضمن " : اأ عل  )يسب نا ي خملا(  اايمنن تمريفييي عناصر نظال المملوخات التسويقية. 
و تفسرها بأسلوب خنهقي علمي  تحليلااو  البيانات  سلسلة خن الممليات الاهنية و المياانية المصممة بها  جم

  تساعاه عل   اس تلن الظاهرة يستهي  البايي خن  لاله الوصول  ه مجموعة خن الحقائ  التي يمنن أ
 .2"المشنلة  و خن ثم التنبؤ اا سينو  عليه سلوكاا في المستقبلأو 

 وت التسوي  هي الأداة الرئيسية التي تستخاخاا المؤسسة لجم  "بأ   (Assael)و يرى آسايل 
    وت التسوي  هي التي تقول بتو ر  .في المؤسسةالبيانات  و تمتل المنصر الرئيسي في نظال المملوخات التسويقية 

ويقية الما لات الأساسية التي تمنن الإدا،ة خن تنمية الخه  التسويقية  و خن ثم تصميس السياسات التس
 .3المختلفة"

المملوخات    التحليل و استغلال البيانات و بأ ا "عملية التحضر  الجم (Kotler)كما عر  اا كوتلر 
 .4المتملقة  الة تسويقية خمينة"

يةةةةةةفة التي ترب  ب  المستالنةةةةةة  وي  "هي تلن الوظةةةةةةةوت التسةةةةةنية للتسوي  بأ   ةريةةو ترى الجممية الأخ
 تمريف  ات تستخال في تحايا وةةةةةةةويقي خن  لال خملوخةةةةاط التسةةةةةائم  بالنشةةةةةةةةةةةةةةالمملاء أو الجماو، و ب  القأو 

                                                           
 .15ص.:  2015  عم ا   و الهباعة للنشر و التوزي  دا، المسرة(، مدخل منهجي تحليلي)بحوث التسويق   نا ي ذيب خملا  1
 .16  ص. المر   الساب   2
 .35ص.:  2005 الاا، الجاخمية  الإسننا،ية   بحوث التسويق )أساليب القياس و التحليل و اختبار الفروض(  الرحما   د،يسثابت عبا   3

4  P. Kotler et autres, Marketing Management, 14ème édition, PEARSON, 2012 : p.114. 
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 خراقبة تستخال فيالتسويقية  و الفرص و المشاكل التسويقية  و تساعا في توليا و تحس  و تقييس التصر ات 
الأداء التسويقي  و تحس  تفاس التسوي  كمملية ختناخلة.  بحوت التسوي  تحاد المملوخة المهلوبة لتوضيح تلن 

تحليلاا ةةةةةانات  و انات  و تابر وتنفيا عملية جم  البيةةةةةريقة اللازخة لجم  البيةةلوب أو الهةةس الأسةةائل و تصميةةةةةالمس
 .1خن دلالات مختلفة" تحتويهر  الاتصالات اللازخة لإقرا، النتائج الناائية و خا و استخلاص النتائج  و تج

و يتضح خن  لال هاا التمريف أ   وت التسوي  خمنية بنا ة  هوات البحي باءا  خن تحايا المشنلة 
 خوضوع الا،اسة وصولا   ه استخلاص النتائج و كتابة التقرير الناائي.

بتوسي  خفاول و دو،  وت التسوي  ييي أ  بايي التسوي  أصبح يشمر بأنه ليس    هاا التمريف قال 
 مجرد  اخ  للبيانات  ق   بل خساهما  في عملية اتخاذ القرا،ات.

النشاط الا  يرب  ب  المنظمة  عل  أ ا "ذلن (Aeker et Day)و قا عر  اا أيضا  ينر و دا  
تماو  الإدا،ة لتفاس البيئة  و تجمي  و تحليل و تفسر البيانات التي بيئتاا التسويقية.  او يشتمل عل  تحايا و 
 .2لتحايا و تفسر المشاكل و الفرص  و لتنمية و تقييس القرا،ات التسويقية"و 

ي لا يقتصر    هاا التمريف يركز عل  أ   وت التسوي  تمتبر كأداة تساعا عل  اتخاذ القرا،ات. يي
اه  ه المساعاة في اتخاذ القرا، التسويقي عل  جم  و تحليل البيانات  ق  كما كا  في الماضيدو،ها    . بل يتما 

 و خن  لال كل التما،يف السابقة يمنننا تلخيص  وهر  وت التسوي  كما يلي :

وت التسوي  هي عبا،ة عن طريقة نظاخية تمتما عل   هوات ختوا قة و ختسلسلة  كل  هوة خناا    -
   راءات دقيقة ليتس الانتقال للخهوة اللايقة.تستو ب أ  تتس عبر 

 تتصف  وت التسوي  بالموضوعية و عال التحيز.  -

جم  و تحليل و تقييس البيانات و التي تمتل مجتممة الخهوات الأساسية المهلوبة للحصول عل    -
 المملوخات لاستخااخاا اا يمزز القرا، التسويقي للمؤسسة.

خمالجة خشنلة تسويقية أو البحي عن خاى نجاعة استغلال  رصة  الها  خن البحي التسويقي هو  -
 تسويقية يالية أو خستقبلية.

تقايم المملوخات بشنل خوث  و دقي   ه الجاات الممنية لاعتمادها كأساف في عملية اتخاذ القرا،   -
 التسويقي.

 
 

 

                                                           
 .37  ص.خر   سب  ذكره  ثابت عبا الرحما   د،يس  1
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I.2.1-  بحوث التسويقلالتطور التاريخي 
التحريةةةات ( المةةةيلاد   لا أ  التحقيقةةةات و 19في القةةةر  التاسةةة  عشةةةر ) أ  خفاةةةول التسةةةوي  ظاةةةرخةةةن رغس بةةةال

الةةرأ  خصةةهلح  أطلةة  عليةةهو  قيةةاف خةةا الا تماعيةةة كانةةت سةةابقة لهةةاا التةةا،يخ   ييةةي أ  البةةايت  كةةانوا دوخةةا يةةود  
 .1؟ و خاذا يريا الرأ  المال ؟ و كيف يميش ؟ المال و هاا لممر ة كيف يفنر

في هةةا في الولايةةات المتحةةاة. ييةةي تم اعتمادكةةا  بةةأ  خنشةةأ  ةةوت التسةةوي    (Lazer w)و يةةرى لازيةةر 
 :2تفصيلاا كما يلي خرايل تا،يخية يمنن بست. و قا خر ت للمؤسساتالهياكل التنظيمية 

 

 بيق البحث في المشكلات التسويقيةتطأولًا : 

و قا لمبت الصحف دو،ا خاما في تهو، تقنيات التحر  ييةي أنةه . 1905 سنة تمتا هاه المريلة  ه غاية
و هةاا اناسةبة الانتخابةات الرئاسةية و ذلةن   بتنظيس عملية سةبر لةا،اء ا  أخرينيتاقاخت صحيفت 18243في سنة 

فةةرز بمةةاها تةةتس عمليةةة الت  اةةأ أو،ا  انتخابةةات وهميةةة و الجريةةا قةةر اءبضةةمة أيةةال قبةةل خوعةةا الانتخابةةات ييةةي يقةةول 
  وز كل خرشح. تايتمالاببهاا يمنناس التنبؤ و 

(Kress)كةةريس   و يشةةر
كانةةت في خنتصةةف القةةر    لبحةةوت التسةةوي  المبنةةرة تخةةن بةة  الاسةةتخااخا أ   ه 4
خنتجةي الالات الز،اعيةة ،سةائل  ه المسةئول  عةن الز،اعةة في الحنوخةة الأخرينيةة خةن التاس  عشر عناخا أ،سل عةاد 

و قةةةا  التربةةةة ... ا .قةةةس و يهلبةةةو  خةةةن  لالهةةةا خملوخةةةات عةةةن الإنتةةةاج المتوقةةة  و كةةةاا يالةةةة الهو كةةةاا الصةةةحف 
 الز،اعية. استخاخت هاه المملوخات في تقاير الهلب عل  الالات

 

 ثانياً : تنظيم المعلومات عن السوق

صةةبح ظاةةرت في هةةاه الفةةترة بمةة  الأنشةةهة ييةةي أييةةي . 1919 ه غايةةة  1905تمتةةا هةةاه المريلةةة خةةن 
  ةةراء هةةاه البحةةوت يةةتس بشةةنل خنةةتظس و خةةا،وف. و تم اعتمةةاده في كةةبرى الشةةركات الأخرينيةةة آنةةاا  ختةةل شةةركة  

في  1911. و لقةةا أنشةةل أول قسةةس لبحةةوت التسةةوي  في سةةنة  GEو شةةركة  نةةرال  يلينتريةةن  Kellogg غكيلةو 
Curtis Publishing Company الا،اسةات و الأ ةات المنجةزة في . و لقةا اسةتفاد البةايتو  في التسةوي  خةن

 مجال علس النفس و علس الا تماع لتهبيقاا في أ اثاس التسويقية.

                                                           
1  Stéphane Etienne  et Hichem Hellara, Etudes de marchés, CLE, Tunis, 2000 : p.10. 

 .66-63.ص   صخر   سب  ذكره  بحوث التسويق )أسس و حالات(  ثاخر البنر   2
3  Stéphane Etienne et Hichem Hellara, Op.Cit,, p.10. 
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 ثالثاً : هيكلة نشاط بحوث التسويق

أصبحت الأ ةات تمتةاز بانضةباط و دقةة أكتةر. و لقةا ييي . 1930 ه غاية  1919تمتا هاه المريلة خن 
ييةي اهةةتس هةاا المركةةز بمة  البيانةةات باعتمةاد أسةةلوب المسةةح  1926تم  نشةاء خركةةز  ةوت السةةو  الأخرينيةة سةةنة 

بالإسةاال في تهبية  تقنيةات  ايةاة  (Attwood et Nielson)آتةوود و نيلسةو   كمةا قاخةت شةركتا  في السةو .
 في ذلن الوقت لقياف يجس خبيمات السل  الاستالاكية لاى بائمي التجزئة.

البحةةةي "في  اخمةةةة شةةةيناغو كتابةةةا  بمنةةةوا   الأسةةةتاذ (C.S. Duncan)نشةةةر البرو يسةةةو، دوننةةةا  قةةةا  و
 الا  اعتبر أول كتاب في هاا المجال. "التجا، 
 

 رابعاً : إعادة تقييم بحوث التسويق

المريلةة تم التركيةز علة   عةادة تقيةيس تهبيقةات  ةوت  هةاه . في1945 ه غايةة  1930تمتا هاه المريلة خةن 
في نفةةةةس السةةةةيا  قاخةةةةت جمميةةةةة التسةةةةوي  و  ه خمةةةةاير علميةةةةة و تقنيةةةةة أكتةةةةر دقةةةةة.  تم   ضةةةةاعااالتسةةةةوي  ييةةةةي 
 .بنشر مجموعة خن الإ،شادات تتمل  بتحايا خاال و خسؤوليات  وت التسوي  1937الأخرينية في سنة 

 

 خامساً : إعادة هيكلة بحوث التسويق

. في هةاه المريلةة أ ةات  ةوت التسةوي  اهتماخةا و دو،ا  أكةبرا  1973 ه غاية  1945تمتا هاه المريلة خن 
تمتمةةةةا علةةةة  الأسةةةةاليب الإيصةةةةائية و الملميةةةةة المتقاخةةةةة في تحليةةةةل وخمالجةةةةة  المؤسسةةةةات. ييةةةةي بةةةةاأتخةةةةن طةةةةر  
شةةةركة ختخصصةةةة في  200كةةةا  يو ةةةا في أخرينةةةا خةةةا يقةةةا،ب   1948تشةةةر الا،اسةةةات  ه أنةةةه في عةةةال  و البيانةةةات.

 .1خليو  دولا، عل  أنشهتاا 500 وت التسوي  أنفقت في ييناا خا يقا،ب 
 

 سادساً : مرحلة التسويق كنظام

هاه المريلة تمتا  ه غاية يوخنا هاا ييي أصبحت  وت التسةوي   ةزء  خةن نظةال أاةل  ةاء نتيجةة التهةو، 
و خنةةا التمانينةةات و بتهةةو،  نظةةال المملوخةةات التسةةويقية. التننولةةو ي و المملوخةةاث ييةةي أصةةبحت  ةةزء  أساسةةيا  خةةن

و تحليلاةةا  البيانةةاتييةةي اسةةتمملت المملوخاتيةةة في عمليةةة جمةة    ةةوت التسةةوي تقنيةةات الإعةةلال الاو تهةةو،ت خماةةا 
 وقت أقل. وهاا خا ساعا عل  الحصول عل  نتائج دقيقة بتناليف و 
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I.3.1- بحوث التسويق دور و أهمية 
نقةةص المملوخةةات لةةاى ختخةةا  القةةرا،ات التسةةويقية بالمؤسسةةة  ه تولةةا الحا ةةة  ه  ةةوت التسةةوي   لقةةا أدى 

الا،اسةات المتملقةة  ة. و ذلةن خةن  ةلال   ةراء البحةوت وكمصا، هال لتوليةا المملوخةات التسةويقية بةالهر  الملمية
ا، يةةة. و بالتةةاو أصةةبحت الوظيفةةة الخ بيئتاةةاالمؤسسةةة أو في بالمشةةاكل و المواقةةف التسةةويقية سةةواء كةةا  ذلةةن دا ةةل 

الةاقي  و في الوقةت المناسةب لمتخةا   لوخات التسةويقية بالشةنل النةافي والأساسية لبحوت التسوي  هي تو ر المم
 .1القرا،ات التسويقية بالمؤسسة

 :3 2و عموخا      أهمية  وت التسوي  تنمن في خا يلي

خوا اةةة هةةاه المشةةاكل في  علةة تحايةةا المشةةاكل التسةةويقية بأسةةلوب علمةةي دقيةة   اةةا يسةةاعا المؤسسةةة   -
 يالة ياوثاا في الوقت المناسب.

تشةةةةخيص السةةةةو  و خمر ةةةةة القةةةةوى الرئيسةةةةية المةةةةؤثرة  ياةةةةا. و هةةةةاا خةةةةا يسةةةةاعا المؤسسةةةةة علةةةة  تحايةةةةا   -
 الأساليب المناسبة للتماخل خ  ختغرات السو .

التي تو رها  وت التسةوي  خةن شةأ ا أ  تسةاعا المؤسسةة في اسةتبا  المشةنلات المحتملةة     المملوخات  -
 .يجيات التسويقية المناسبة لموا اتااوض  الاستراتبالتي تحات في السو   وذلن 

 وت التسوي  تةو ر اسةتمرا،ية في تةا   المملوخةات تتةيح لصةان  القةرا، التسةويقي  خنانيةة النشةف عةن   -
 اياة.  بحوت التسوي  يمنناا أ  تنشف عن يا ات استالاكية غر خشبمة. رص سوقية  

أيضةةةةةةةةا  في تخفةةةةةي  تنلفةةةةةة اهس ةات بةةةةةل تسةةةةةةادة المبيمةةةةةةةةةةةةةاهس  قةةةةة  في زيةةةةةةةةةةوي  لا تسةةةةةةةوت التسةةةةةةةةةةة      -
 ذلن بالنشف عن نوايي الإسرا  التي يمنن القضاء علياا.التسةةةةةوي   و 

خسةةاهمة  مالةةة في الر ةة  خةةن خمنويةةات المةةاخل  في مجةةال التسةةوي  و ذلةةن عةةن تسةةاهس  ةةوت التسةةوي    -
طري  توعيتاس بالموقف التسويقي للمؤسسة و ز،ع ثقةة المةاخل  اؤسسةتاس و هةاا خةا يةاعوهس  ه بةال 

 المزيا خن الجاود في الترويج للسل  و بيماا.

لةةة  التةةةا   المسةةةتمر و في الوقةةةت المناسةةةب و عموخةةةا   ةةة   نجةةةاس الوظيفةةةة التسةةةويقية يمتمةةةا بصةةةو،ة أساسةةةية ع
للمملوخةات الاقيقةة و الصةحيحة عةن السةو  و المسةتالن  اةةا يضةمن قةرا،ات تسةويقية ،شةياة و  مالةة. و الشةةنل 

 المملوخات للإدا،ة التسويقية اا يخال عملية اتخاذ القرا،ات. تو ر( يوضح دو،  وت التسوي  في 1-1،قس )
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 المعلومات لإدارة التسويق توفيربحوث التسويق في  ( : دور1-1الشكل رقم )
  

 

 

 

 

 

 

 

 .20ص.   خر   سب  ذكره خملا ذيب نا يالمصا، : 

 

لمبةه  ةوت التسةوي  ت( أعةلاه نلايةظ الأهميةة و الةاو، النبةر الةا  1-1 نما هو خوضةح في الشةنل ،قةس )
في تجميةة  قاعةةاة خملوخةةات تسةةويقية يةةول المشةةنلات أو الفةةرص. هةةاه المملوخةةات ترسةةل  ه  دا،ة التسةةوي   تقةةول 

يةةةتى تنةةةو  هةةةاه القةةةرا،ات سةةةليمة و يي نةةةة يةةةتس هةةةاه الأ ةةةرة علةةة  ضةةةوئاا باتخةةةاذ القةةةرا،ات التسةةةويقية المناسةةةبة. و 
تقييماةةةةا )خةةةةن  ةةةةلال التغايةةةةة المنسةةةةية(  ثم بمةةةةاها تر ةةةة   ه قاعةةةةاة المملوخةةةةات خةةةةن  ايةةةةا  وهنةةةةاا تنةةةةو  دو،ة 

 المملوخات دا ل المؤسسة.

 

I.4.1-  نظام المعلومات التسويقيةبحوث التسويق و 
 مفهوم نظام المعلومات التسويقية:  أولاً 

نظةةةةال المملوخةةةةات نةةةةتنلس علةةةة  أ  خةةةةن نظةةةةال المملوخةةةةات التسةةةةويقية ا،تأينةةةةا   ةةةةزء  ةةةةوت التسةةةةوي  هةةةةياةةةا أ  
 .هاا النظالنب  خوق   وت التسوي  ضمن و التسويقية 

. و أ  المؤسسةةنظةال المملوخةات الإدا،يةة في ليمتبر نظةال المملوخةات التسةويقية أيةا نظةس المملوخةات الفرعيةة و 
ييةي قةال  (William Robert)أصل  نرة نظال المملوخات التسويقية تر ة   ه الخبةر الأخرينةي ويليةال ،وبةرت 

 ال دقي  ينصب ةةةةال عل  ضرو،ة اعتماد نظةةةةخنظمات الأعم نصحوع ييي ةةةةاصة بهاا الموضةةة نرته الخ 1960سنة 

 قرا،ات تسويقية

 المستالنو 

 السو 
  دا،ة التسوي 

 المنا سة

 

 التهو، التننولو ي

 

 عواخل أ رى

 تغاية عنسية

 

قاعاة 
 خملوخات

  وت

  وت

  وت

  وت
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مرضةةةاا علةةة  ختخةةةا  القةةةرا، بالشةةةنل طةةةر  و أسةةةاليب ختقاخةةةة لالجة البيانةةةات و تحليلاةةةا بواسةةةهة ةةةةةعلةةة  جمةةة  و خم
 .1الوقت المناسب  لاتخاذ القرا، التسويقي الصائبو 

التنيةةف خةة  يةةي  المؤسسةةة و تقةةاير الهلةةب علةة  خنتجةةات أو  ةةاخات المؤسسةةة ختوقةةف علةة      ضةةرو،ة
يجةةس و نةةوع و خسةةتوى  ةةودة المملوخةةات المتةةو رة عةةن هةةاا المحةةي   و كةةاا كةةل الأنشةةهة الوظيفيةةة دا ةةل المؤسسةةة 

  و تخةةةزين ة و دائمةةةة تسةةةمح بتجميةةةكتةةةرا  خةةةن المؤسسةةةات قةةةا أد،كةةةت ضةةةرو،ة وضةةة  وسةةةيلة  مالةةة  لةةةاا  ةةة  . 2نفسةةةاا
 خمالجة المملوخات و  يصالها. و تتمتل هاه الوسيلة في نظال المملوخات التسويقية.و 

بأنةةةه "أيةةةا نظةةةس المملوخةةةات الفرعيةةةة دا ةةةل المنظمةةةة و الةةةا  ياةةةا   ه تجميةةة   (King)و قةةةا عر  ةةةه كينةةة  
اا و  ،سةةةالها  ه صةةةانمي البيانةةةات خةةةن خصةةةاد،ها الاا ليةةةة و الخا، يةةةة و خمالجتاةةةا و تخةةةزين المملوخةةةات و اسةةةتر اع

 .3القرا،ات للاستفادة خناا في التخهي  لأنشهة التسويقية و الرقابة علياا"

بأنه "تشنيل أو توليفة خنونة خن الأ راد و المما ات المنظمة لتو ر البيانات بصةفة  (Kress)و عر  ه كريس 
 .4 اا المؤسسة لاتخاذ القرا،ات"خستمرة  تستخال لتبادل المملوخات الاا لية و الخا، ية التي تحتا

مجموعةةة المةةوا،د البشةةةرية و الماديةةة و الإ ةةراءات هةةةا اا تجميةة    تصةةةنيف   بأنةةةه " (Kotler)و عر  ةةه كةةوتلر 
 .5تحليل   تقييس و  يصال المملوخة اللازخة  ه خراكز اتخاذ القرا، التسويقي في الوقت المناسب"

 : خفاول نظال المملوخات التسويقية خن  لال الأبماد التاليةو عل  ضوء هاه التما،يف يمنن تحايا 

تةةةو ر المملوخةةةةات الضةةةرو،ية و اللازخةةةةة    الهةةةا  الأساسةةةةي لنظةةةال المملوخةةةةات التسةةةويقية يتمتةةةةل في  -1
 لإدا،ة التسوي  بالمؤسسة.

يةةةتى يةةةتس تةةةو ر هةةةاه المملوخةةةات لابةةةا لنظةةةال المملوخةةةات التسةةةويقية أ  يقةةةول بتجميةةة  البيانةةةات خةةةن  -2
 لمصاد، الاا لية و الخا، ية للمؤسسة.ا

الةةةةتحنس في المتغةةةةرات  يسةةةةاهس نظةةةةال المملوخةةةةات التسةةةةويقية في تمزيةةةةز قةةةةا،ة الإدا،ة التسةةةةويقية علةةةة  -3
 الظرو  التسويقية للبيئة الاا لية و الخا، ية للمؤسسة.و 

 
 

                                                           
 .28  ص.سب  ذكرهخر     بحوث التسويق )أسس و حالات(  ثاخر البنر   1
 .133ص. : 2001    خنتبة و خهبمة الإشماع الفنية  الإسننا،ية(وجهة نظر معاصرة)التسويق عبا السلال أبو قحف    2
 .19ص. : 2008  للنشر و التوزي   عم ا   ثراء  نظم المعلومات التسويقية  يما عبا يس  الهائي  تيسر يما المجا،خة  3
 .152ص. : 2015  عم ا  للنشر و التوزي   دا، صفاء  إدارة التسويق  النسو، ياد عبا الفتاس   4

5  S. Martin  et J.P. Védrine, Marketing (les concepts-clés), CHIHAB, Batna, 1996 : p.62. 



 10   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

البشةةةةرية  تتهلةةةب  دا،ة و تشةةةغيل نظةةةال المملوخةةةات التسةةةويقية تةةةوا ر أ،بمةةةة عناصةةةر مجتممةةةة و هةةةي:  -4
 المادية  البرمجية و التنظيمية.

 الانشهة بصفة خستمرة.هاه يتميز نشاط نظال المملوخات التسويقية بالاستمرا،ية  يي تتجاد  -5

 

 نظام المعلومات التسويقية مكونات:  اً ثاني
 :1كما يلي  نظال المملوخات التسويقيةخنونات  يمنننا توضيح( 1-2،قس ) خن  لال الشنل 

 ( : مكونات نظام المعلومات التسويقية2-1) الشكل رقم
 

 
 
 
 
 

 .44المصا، : ثابت عبا الرحما    خر   سب  ذكره   ص.
 

 : نظام المعلومات التسويقية مدخلات -1
 : يمتما نظال المملوخات التسويقية عل  ثلات خا لات و هي

تمتبر السجلات الاا ليةة و كةاا التقةا،ير الاو،يةة الصةاد،ة عةن المؤسسةة خصةا،ا   : السجلات الاا لية للمؤسسة -أ
التي يستخاخاا ختخاو القرا، التسةويقي في المؤسسةة وخةا يتخاونةه خةن قةرا،ات يوخيةة  للبياناتأساسيا  و خاما  

ة للمؤسسةةةة المحصةةةل علياةةةا خةةةن السةةةجلات الاا ليةةة البيانةةةاتتتسةةةس . و 2تتملةةة  بةةةالتخهي  و التنفيةةةا و الرقابةةةة
 :3في البياناتهاه أهس بانخفاض تنلفتاا و سرعة الحصول علياا وتتمتل 

 

                                                           
 .262ص. : 2002  عم ا    خؤسسة الو،ا  للنشر و التوزي  تطبيقات تكنولوجيا المعلومات في الأعمالأنظر أيضا  : بشر علا     1
 .20نا ي ذيب خملا  خر   سب  ذكره  ص. 2

 .92ص. : 2003  عم ا    دا، وائل للنشر و التوزي  أصول التسويق  ،ائف تو ي   نا ي خملا  3

 
 مدخلات

 دا لية. سجلات -
 استخبا،ات  ا، ية. -
  وت التسوي . -
 

 نظام التشغيل
 .البياناتتجمي  -
 ل البيانات.يتحل-

  اولة خملوخات.-

 تخزين خملوخات.-

 
 مخرجات

 .خملوخات عملية -
 خملوخات تنتينية. -
 خملوخات استراتيجية. -
 



 11   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

 القوائس المالية لقسس المحاسبة. ✓

 تقا،ير عن المبيمات و التناليف و التا قات المالية. ✓

 تقا،ير دو،ية عن براخج الإنتاج و الشحن و المخزو . ✓

 تقا،ير خناوبو المبيمات عن السو  و المنا س . ✓

 تقا،ير عن ،دود أ مال الزبائن و خاى ،ضاهس عن المنتجات و الخاخات المقاخة. ✓
 

تمةةر  هةةاه الاسةةتخبا،ات الخا، يةةة )التسةةويقية( بأ ةةا: "المملوخةةات السةةرية الةةتي تقةةول  : الاسةةتخبا،ات الخا، يةةة -ب
بصةةةو،ة خنتظمةةةة و خسةةةتمرة و الةةةتي تقةةةول المؤسسةةةة  دا،ة التسةةةوي  بمماةةةا عةةةن المنا سةةة  للمؤسسةةةة في السةةةو   

 .1برامجاا التسويقية" ضوئاا بتمايل عل 

 : 2عل  خصاد، عاياة أهماا البياناتو تمتما المؤسسة في الحصول عل  هاه 

 خراكز التوظيف و الموظفو  الماخلو  في المؤسسات المنا سة. ✓

 سة.المؤسسات و الأ راد الاين يتماخلو  خ  المؤسسات المنا  ✓

 التقا،ير و المملوخات المنشو،ة عن المؤسسات المنا سة. ✓

 خلايظة تصر ات المنا س . ✓

 نشرات الأ ازة الحنوخية ختل: الوزا،ات  غر  التجا،ة  خراكز الأ ات  ...ا . ✓

 

لةةاا  ةة   ختخةةا القةةرا،      المملوخةةات الإسةةتخبا،اتية الاا ليةةة و الخا، يةةة لويةةاها لا تنفةةي :  ةةوت التسةةوي  -ج
ؤسسةة كتةرا  في تصةميس الةبراخج  تةاج  ه د،اسةات و أ ةات خياانيةة خةن  لالهةا يمننةه تةو ر خملوخةات تفيةا الم

. و ينظر لبحوت التسوي  بأ ا الوسيلة التي ترب  المستالن  بصان  القرا، الخه  والاستراتيجيات التسويقيةو 
 .3القرا، المناسبفي شنل تقرير يتس عل  أساسه اتخاذ 

 

 

 

                                                           
 .22نا ي ذيب خملا  خر   سب  ذكره   ص. 1

 .93نا ي خملا  ،ائف تو ي   خر   سب  ذكره  ص.  2
 .168النسو،  خر   سب  ذكره  ص. ياد عبا الفتاس   3



 12   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

 : نظام المعلومات التسويقية مخرجات -2
تتمتةةل مخر ةةات نظةةال المملوخةةات التسةةويقية في ثلاثةةة أنةةواع أو خسةةتويات خةةن المملوخةةات تسةةاعا علةة   عةةااد 

 : 1التقا،ير و اتخاذ القرا،ات و هي
الزبةةةةو    هةةةةاه خملوخةةةةات عمليةةةةة : عبةةةةا،ة عةةةةن خملوخةةةةات يوخيةةةةة عةةةةن المبيمةةةةات يسةةةةب النةةةةوع و الحجةةةةس و  -أ

 المملوخات تساهس في عملية الرقابة اليوخية عل  خستوى الإدا،ة الإشرا ية.

خملوخات تنتينية : تساعا هاه المملوخات الإدا،ة الوسه  في  عااد الخه  قصةرة الأ ةل  وتتمتةل هةاه  -ب
 .المملوخات التنتينية في تحليل المبيمات خن السل  و الخاخات و نشاط التوزي    ... ا 

خملوخةةات  سةةتراتيجية : تسةةاعا هةةاه المملوخةةات الإسةةتراتيجية الإدا،ة المليةةا في  عةةااد الخهةة  طويلةةة الأ ةةل  -ت
 وذات الهاب  الإستراتيجي للمؤسسة.

 

 ببحوث التسويق نظام المعلومات التسويقية علاقة:  اً ثالث
قويةة بة  نظةال المملوخةات التسةويقية  علاقةةعةن و ةود  لقا كشفت المايا خن الا،اسات و البحةوت الملميةة

ذلةةن علةة  اعتبةةا، أ  كةةلي خنامةةا يسةم   ه تةةو ر المملوخةةات اللازخةةة لمتخةةا القةةرا، التسةةويقي في و  ةوت التسةةوي  و 
 : 2المؤسسة. و لنن ،غس ذلن هنا  أو ه ا تلا  بيناما يمنن ذكر أهماا كما يلي

المملوخةةات التسةويقية أكةبر خةن تلةن الةتي تجمماةا وتحللاةةا يجةس البيانةات الةتي يةتس تحليلاةا بواسةهة نظةال  -1
  وت التسوي .

 تمتاز  وت التسوي  بالتحليل المتمم  للمشنلة يل الا،اسة خقا،نة بنظال المملوخات التسويقية. -2

تركةز خصاد، جم  البيانات لنظال المملوخات التسويقية هي كل خن البيئة الاا لية و الخا، ية خمةا . بينمةا  -3
  وت التسوي  عل  المصاد، الخا، ية.

تنةةةو  البيانةةةات في نظةةةال المملوخةةةات التسةةةويقية ختةةةو رة بصةةةفة خسةةةتمرة. بينمةةةا  ةةةوت التسةةةوي  لا تتسةةةس  -4
 بالاستمرا،ية بل عنا الحا ة  ق .

خا  بأ  خن أكبر المشاكل التي تصايب تهبي  نظس المملوخات التسويقية في المؤسسات  و يرى بم  المحلل
 : 3يلي

                                                           
 .43ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  ص.  1
 .27-26ص ص. : 2010  المنصو،ةللنشر و التوزي    المنتبة المصرية  )مدخل اتخاذ القرار الفعال( التسويق بحوث  أحما يما غنيس  2
 .175-174ص ص. : 2010  عم ا   دا، صفاء للنشر و التوزي   )مدخل منهجي تطبيقي( التسويق مبادئ  علي  لاس الزعبي  3



 13   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

 عال تناخل  وت التسوي  بهريقة نا حة خ  نظال المملوخات التسويقية.  -

 لم تحاد بم  المؤسسات بماُ اتجاهات المستالن  ييي تقول ببحوت التسوي  بهريقة غر خنتظمة.  -

يرتب  عمل عاد خن الإدا،ات بممل  وت التسوي  و بممل نظس المملوخات التسويقية. والمشنلة هي   -
 تحقي  التماو  و التنسي  بيناما.

 
I.2-  ث التسويقأنواع و مجالات بحو 

أنواع و تقسيمات  وت التسوي   و كاا مجالات تهبي  أهس التمر  عل   المحو،يمنننا خن  لال هاا 
 : خا يلي وت التسوي  المختلفة و هاا خن  لال 

I.1.2- بحوث التسويق أنواع 
 :كما يلي   ثلات زوايايمنن تقسيس  وت التسوي  يسب 

 قسيم على أساس التعمق في الدراسةتأولاً : 
 م  في الا،اسة  ه نوع  و هما :يمنن تقسيس  وت التسوي  يسب التم

 : بحوث التسويق الكمية -1
التي تسمح بقياف الا،اء و السلوكات ييي  البحوتالنمية كل  التسوي  أو  وت "نمني بالا،اسات

 .1سنتحصل عل  قياف للظاهرة الما،وسة و ذلن بما تحليل النتائج الرقمية"

و بشنل عال يمنن القول بأ   وت التسوي  النمية تما  أساف البحوت التسويقية الممتماة خن طر  
 .2اسهة الأساليب الإيصائية المختلفةو تحليلاا بو تمتما عل  جم  البيانات النمية  خمظس البايت  ييي

 

 : بحوث التسويق الكيفية -2
الرقمية لا تنو   البياناتلنن هاه  سمح بقياف الا،اء و السلوكات  والبحوت النمية ت أ  ،أينا  كما

  تحليل الظاهرة يستحسن جم  بم  البيانات غر النمية.لدائما كا ية. لالن 

هاه    . 3تحليل و تفسر البيانات التي لا نستهي  تفسرها كميا  و تتضمن البحوت النيفية جم  و 
  الممروضة. ،دود أ مال المستالن  تجاه المنتجات سلوكات وبتقييس و خمر ة تسمح  البحوت النيفية )النوعية(

 

                                                           
1  M. Gauthy-Sinéchal et M. Vandercammen, Etudes de marchés, BERTI, Paris, 2005 : p.39. 

 .145  ص.خر   سب  ذكره  بحوث التسويق )أسس و حالات(ثاخر البنر     2
 .147ص. : 2008  عم ا   دا، وائل للنشر و التوزي   3ط  التطبيقات(بحوث التسويق )الأسس، المراحل و   يما عبياات  3



 14   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

لا بشنل عال تستخال  وت التسوي  النيفية بها  الاستهلاع لا،اء عينة صغرة خن المجتم . لاا   نه  و
عادة خا يقول البايي ب  راء الا،اسة النوعية  . لالن1يمنن تمميس النتائج المحققة بشنل كاخل عل  عمول المجتم 

 .2أولا  ثم عل  ضوء نتائجاا يمنن له اقتراس   راء الا،اسة النمية. لالن    ما خنملا  لبمضاما البم 

التسوي  النمية  ب   وتخا ( يمنن توضيح الفرو  و الا تلا ات 1-1و خن  لال الجاول ،قس )
 : كما يلي  النيفيةو 

 مقارنة بين بحوث التسويق الكمية و الكيفية( : 1-1الجدول رقم )

ــــوع البحــــث          ن
 التسويقي

 المتغير    
 بحوث التسويق الكيفية بحوث التسويق الكمية

طةةةةةةةةةةةةةةةةةةر  جمةةةةةةةةةةةةةةةةةة   -1
 البيانات

التجربةةةةةةةة عةةةةةةةن طريةةةةةةة  تجمةةةةةةة  قبةةةةةةةل أو بمةةةةةةةا 
التصاخيس و الاستبيانات و هةي ذات تفاعةل 

 .خ  أ راد المينة غر نشي  و غر صريح

هةةي و  و المقابلةةة  تجمةة  عةةن طريةة  الملايظةةة
 المينة. أ راد ذات تفاعل نشي  خ 

أسةةةةةةةةةلوب تحليةةةةةةةةةل  -2
 البيانات

أسةةةةةلوب التحليةةةةةل الإيصةةةةةائي المممةةةةة  ختةةةةةل 
 الإيصاء الاستالاو و التهبيقي.

  يمتمةةةا  يصةةةائي وصةةةفي تفسةةةر  أسةةةلوب
 أدوات الإيصاء الوصفي.عل  

 .كترة الماد قليلة الماد ختغرات البحي  -3
أدوات البحةةةةةةةةةةةةةي  -4

 التسويقي
البايةةةةةةةةي التسةةةةةةةةويقي  دليةةةةةةةةل المقةةةةةةةةابلات   خ  الحاسوب  التصاخيس. يا الإستب

 الحاسوب .... ا .
 .خن  لال الابتنا،استقرائية  استالالية خن  لال الاستنتاج. النتائج -5
سةةةةةةةاولة في تممةةةةةةةةيس عينةةةةةةةة كبةةةةةةةرة الحجةةةةةةةس و  المينة -6

 النتائج.
عينةةةةةةةة صةةةةةةةغرة الحجةةةةةةةس و يصةةةةةةةمب تممةةةةةةةيس 

 النتائج
والمتوسةةةةةهة تسةةةةةتخاخاا المؤسسةةةةةات النبةةةةةرة   اة الاستخاال -7

 الصغرة الحجس.و 
 تستخاخاا المؤسسات النبرة الحجس.

 : 2012  عم ا    دا، الحاخا للنشر و التوزي  ويق بين النظرية و التطبيقبحوث التسالمصا، : يما عبا الله المواخرة  
 بتصر . .93ص.

 
 

                                                           
 .145  ص.خر   سب  ذكره  بحوث التسويق )أسس و حالات(ثاخر البنر     1
  .199ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  ص.  2



 15   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

 ثانياً : تقسيم على أساس الهدف
يمنةةن أيضةةا  تقسةةيس  ةةوت التسةةوي  علةة  أسةةاف الهةةا  خةةن الا،اسةةة  ه ثلاثةةة أنةةواع : اسةةتهلاعية  وصةةفية  

 سببية كما يلي :

 : )الاستكشافية( البحوث الاستطلاعية -1
خشةنلة خمينةة يمر  هاا النوع خن البحوت بأنه البحي الا  ياا   ه تنوين صةو،ة عاخةة و أوليةة يةول 
سةتخال لةاا ت. 1تمننه خن تحايا الخهوات و المسا،ات اللازخة لأ   وت  ضا ية أ رى يمنةن أ   تا اةا البايةي

  2بغةةةرض التمةةر  علةةة  طبيمةةة المشةةنلة الةةةتي توا ةةه المؤسسةةةة أو لغةةرض توضةةيح أبمةةةاد هةةاه المشةةةنلة ه البحةةوتهةةا
 بالمرونة و بهبيمتاا غر النمية. بحوتعادة خا تتسس الأساليب المتبمة في هاه الو 

 ذا   الهةةا  خةةن الا،اسةةات الاسةةتهلاعية هةةو تمريةةف المشةةنلة أخةةال القةةائم  بالا،اسةةة و  ةةتح المجةةال بمةةاها 
 .3لا،اسات أ رى لإيجاد يل للمشنلة

 : 4هاه البحوت الاستهلاعية يمنناا أ  تساعا عل 

 صياغة أو تحايا خشنلة خا بنوع خن الاقة.  -

 تحايا استراتيجيات أ رى ممننة.  -

 تهوير  رضيات.  -

 خ  بم  بغية التمم  في الا،اسة. ااستخراج المتغرات المفتايية و علاقتا  -

  يضايات قصا تهوير خا ل للمشنلة.الحصول عل  شرويات و   -

 تحايا الأولويات بغية التمم  في الا،اسة.  -

 

 

 

 

 

                                                           
 .57نا ي ذيب خملا  خر   سب  ذكره  ص. 1

 .47ص. : 2001  الاسننا،ية الاا، الجاخمية   أساسيات بحوث التسويق   سماعيل السيا  2
 .82ص. : 2000  الإسننا،ية خؤسسة شباب الجاخمة  (،المفهوم و الإستراتيجية)الإدارة التسويقية الحديثة   صلاس الشنواني  3

4  Naresh Malhotra et autres, Etudes marketing avec SPSS, 4ème édition, PEARSON Education, Paris, 2004 :  

p.59. 
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 : البحوث الوصفية -2
هةي علة  عنةس  و التحليليةة النا يةة لمشةنلة خةا. رض تو ر المملوخات الوصةفية ولغ البحوت هاهستخال ت

البحةةوت الاسةةتهلاعية الةةتي تتميةةز بالمرونةةة   ةة   البحةةوت الوصةةفية يجةةب أ  تصةةمس بصةةو،ة يةةادة يةةتى يمنةةن تحقيةة  
 : 1و تها  البحوت الوصفية أساسا   هالها  المر و خناا و هو تو ر المملوخات النا ية عن وض  خم . 

 المؤسسات أو عناصر السو .وصف  صائص المجموعات المامة كالمستالن   البائم     -

 تقييس نسبة مجتم  خم  يتميز بسلو  خم   كنسبة المستالن  الأو ياء لملاخة خمينة.  -

 تحايا  د،اكات المستالن  لخصائص المنتَج.  -

  عااد و تحايا أهمية المتغرات التسويقية.  -

  عااد تنبؤات ختخصصة.  -

 

 : البحوث السببية -3
اسةةةتخاال هةةةاا النةةةوع خةةةن البحةةةوت التسةةةويقية هةةةو هةةةا  تفسةةةر   ييةةةي يتملةةة     الهةةةا  الأساسةةةي خةةةن 

 .2بالأسباب التي يمنن أ  تؤد   ه ياوت المشنلة أو الظاهرة التي تلفت انتباه البايي

عنةةةاخا تنةةةو  هنةةةا  ضةةةرو،ة للتحقةةة  مم ةةةا  ذا كةةةا  ختغةةةر خةةةا يتسةةةبب في  بحةةةوتيسةةةتخال هةةةاا النةةةوع خةةةن الو 
 أل لا.تحايا قيس ختغرات أ رى 

و في خمظةةس الحةةالات  ةة   هةةاه الا،اسةةات السةةببية تسةةبقاا بمةة  الا،اسةةات الاسةةتهلاعية أو الوصةةفية يةةتى 
 .3يمنن تحايا طبيمة الملاقة ب  المتغرات يل الا،اسة

( التةةةةاو يمنةةةةن توضةةةةيح الفةةةةرو  و الا تلا ةةةةات خةةةةا بةةةة   ةةةةوت التسةةةةوي  2-1و خةةةةن  ةةةةلال الجةةةةاول ،قةةةةس )
 : السببيةو  الاستهلاعية  الوصفية

 

 
 

                                                           
1  Ibid, pp.61-62. 

 .60نا ي ذيب خملا  خر   سب  ذكره  ص. 2

 .49ص. سماعيل السيا  خر   سب  ذكره    3
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 مقارنة بين بحوث التسويق الاستطلاعية، الوصفية و السببية( : 2-1الجدول رقم )

 البحوث الوصفية و السببية الاستطلاعيةالبحوث  معيار التفرقة
عال : تنوين ،ؤيةة شةاخلة للوضة   الغرض من البحث

 المتمل  بالبحي.
يةةاد : د،اسةةة ،ؤيةةة مختلفةةة و المسةةاعاة في 

 ه ا تيةةةةةةةةا، أسةةةةةةةةلوب التصةةةةةةةةر  الوصةةةةةةةةول 
 الأ ضل.

 واضحة و يادة. غاخضة. الحاجة إلى البحث
 يادة  اا . غر يادة. مصادر الحصول على البيانات

أسةةةاليب ذات  ايةةةات خفتويةةةة و  أسلوب جمع البيانات
 عاخة في نهاقاا و خااها.

غالبا  خا تنو  خصةممة  يةاا  ويةادة  يمةا 
 تها   ليه خن   ابات.

صةةةغرة نسةةةبيا  ذات قةةةا،ة يةةةاودة  نة البحثعي
 عل  التمميس.

 كبرة نسبيا  و تمن ن خن التمميس.

 استنتا ات يادة. استنتا ات أولية عاخة. القدرة على الاستنتاج

 .62  ص.خر   سب  ذكره  نا ي ذيب خملاالمصا، : 
 

 ثالثاً : تقسيم على أساس مصادر جمع البيانات
 وت التسوي  يسب خصا، جم  البيانات  ه نوع  :  وت خنتبية و  ةوت خياانيةة  يمنننا أيضا  تقسيس 

 كما يلي :

 البحوث المكتبية : -1
بهةةةاه تمتمةةةا البحةةةوت المنتبيةةةة أساسةةةا علةةة  جمةةة  البيانةةةات التانويةةةة الةةةتي تتميةةةز بنو ةةةا خو ةةةودة قبةةةل القيةةةال 

 :  ياى الأشنال التاليةفي  دا لية" بيانات" ختوا اة دا ل المؤسسة  يمنن أ  تنو البحوت  و 

تجا،يةة صصةوص المبيمةات يسةب المنتجةات  يسةب الزبةائن  يسةب الأنةواع  يسةب قنةوات  بيانات -
 التوزي  أو يسب المنهقة الجغرا ية؛

 ياسبية صصوص الهاخش و المردودية؛ بيانات -

  دا،ية. بيانات -

 تقا،ير و د،اسات سابقة قاخت بها المؤسسة.تنو  ختو رة في سجلات المؤسسة  و كالن في  بيانات ااه 
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   اةةي تتملةة  اختلةةةف  ا، يةةة" بيانةةات" التانويةةة ختوا ةةاة  ةةا،ج المؤسسةةة  البيانةةاتكمةةا يمنةةن أ  تنةةو  
  ات المختصةة في البحةوت و أ اةزة ،سميةةةا س   المؤسسةة   المنةةةةةةةاين في يةي  المؤسسةة كالمستالنةةةةةةراد المتوا ةةةالأ 
ا ة ة  في شةةنل بيانةةات و خملوخةةات خنشةةو،ة و  يصةةائيات و د،اسةةات  و تقةةا،ير و  ةةوت سةةابقة  بالإضةة 1..   .

باشةةر بنشةةاط الشةةركة و بالظةةاهرة  ه النتةةب و المرا ةة  الملميةةة و غرهةةا ممةةا يمنةةن أ  يتملةة  بشةةنل خباشةةر أو غةةر خ
 المشنلة خوضوع البحي.أو 

خةن  ية  و التي عن طري  تجميماا و تهيئتاا بالشنل الا  يمنِّةن البحوت المنتبية تمتما عل  البيانات التانو 
ن تقةةا،ير  أو آ،اء أو توصةةيات  يمنةةن خةةه ونةةو خةةا يمنةةن أ  يقاخايت  ةالاسةةتفادة خناةةا ثم تحليلاةةا  بانةةب  ةةبرة البةة

 قرا،ات ،شياة يول المشنلة أو الظاهرة خوضوع البحي. اتخاذالتوصل  ه نتائج خمينة تفيا في 
 
 

 : البحوث الميدانية -2
علةةة  البيانةةةات  ا  بينمةةةا تمتمةةةا البحةةةوت المنتبيةةةة علةةة  البيانةةةات التانويةةةة   ةةة   البحةةةوت المياانيةةةة تمتمةةةا أساسةةة

تجمة  هةاه البيانةات  الأولية  تلن البيانةات الةتي يةتس جمماةا لأول خةرة خةن الميةاا  أ  تجمة  خةن خصةاد،ها الأوليةة  و
و تنةةو  ضةةرو،ية في يالةةة عةةال تمنةةن التحليةةل للبيانةةات التانويةةة خةةن يةةل للمسةةاهمة في يةةل خشةةنلة قيةةا التحةةر   

 :2 ياى الهر  التالية و يتس جمماا في دا ل المؤسسة أو  ا، اا  و يستخال في ذلن المشنلة.

تمتما هاه الهريقة عل  تو يه أسئلة لمفردات المينةة أو مجتمة  البحةي  و تةاوين   ابةاتهس علياةا  الاستقصاء : -أ
الاستقصةاء  (Tull et Hawkins)و يمةرِّ  كةل خةن تةول و هةاوكينز  .تسةم  الاسةتبيا  ئمةة الأسةئلةفي قا

عل  أنه يمتل "ذلن الأسلوب المناجي المنظس لجم  البيانات خن الأطرا  المسةتاا ة بغةرض الفاةس أو التنبةؤ 
 .3ببم  خظاهر السلو  الخاص اجتم  البحي خوضوع الاهتمال"

عةةةن خمر ةةةة يقيقةةةة خمينةةةة أو  بةةةااء ،أ   و هةةةي أكتةةةر الهةةةر  شةةةيوعا  ذا خةةةا  و قةةةا ينةةةو  الإستقصةةةاء
  ييةةةةي أ  الاستقصةةةةاء المنفةةةةا علةةةة  عينةةةةة ممتلةةةةة للمجتمةةةة  المةةةةا،وف يمتةةةةبر الأداة قو،نةةةةت بةةةةالهر  الأ ةةةةرى

 .4الأساسية لأ  د،اسة كمية خممقة
 

                                                           
1  Jean Pierre Védrine, Le Traitement des données  en marketing (Les concepts – clés), Edition 

d’Organisation, Paris, 1991 : P.15. 
2  Sylvie Martin, Jean Pierre Védrine, Marketing (Les concepts – clés), Edition d’Organisation, Paris, 1993 : 

P.61. 
 .226ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  ص.  3

4  Claude Demeure, Marketing, Edition DALLOZ, Paris, 2003 : P.60. 
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  الشخصةيةية  المقابلةة و هنا  أ،ب  طر  أساسية لتسةير الاسةتبيا  و هةي : طريقةة الاسةتبيا  عةن طر 
طريقةةة الاسةةتبيا  عةةن طريةة  الهةةاتف  طريقةةة الاسةةتبيا  عةةن طريةة  البريةةا  طريقةةة الاسةةتبيا  عةةن طريةة  الويةةب 

 .1)الاستبيا  الالنتروني(  و عل  البايي ا تيا، الهريقة المناسبة للبحي
 
 

لأيةةاات و السةةلوكات في وضةةمية المماينةةة الاقيقةةة يمنةةن تمريةةف الملايظةةة بأ ةةا " الملاحظــة أو المشــاهدة : -ب
. هةاه الهريقةة ينةو   ياةا جمة  البيانةات خمتمةاا  علة  أسةلوب خراقبةة الظةواهر كمةا هةي علة  2خمينة وتسجيلاا"

السةةةلو  الحةةةاو و نتةةةائج السةةةلو  السةةةاب   و لا يةةةتس  ياةةةا تو يةةةه طريقةةةة يةةةتس  ياةةةا خلايظةةةة  .لةةةاا  اةةةي3الهبيمةةةة
هةةاه الهريقةةة علةة  المشةةاهاة الفمليةةة للظةةواهر في الحصةةول علةة  البيانةةات  الأسةةئلة أو   ةةراء المقةةابلات. و تمتمةةا

اللازخةةة  كملايظةةة الإقبةةال علةة  شةةراء نةةوع خمةة  خةةن السةةل   و تمتةةاز هةةاه الهريقةةة في أ ةةا خوضةةوعية و تسةةتبما 
 .زات الشخصيةالمؤثرات الااتية و التحي  

ضةةا  الإنسةةا  المةةاد    لا  أ  خلايظةةة و ،غةةس أ  الملايظةةة لا يسةةتخاخاا البايةةي  قةة  بةةل يسةةتمملاا أي
هةةةاا الأ ةةةر ليسةةةت علميةةةة بينمةةةا خلايظةةةة البايةةةي  اةةةي خلايظةةةة علميةةةة خقصةةةودة تةةةا،ف ظةةةاهرة خةةةا بهةةةا  

 .4النشف عن مجموعة خن الحقائ  الملمية لتفسر تلن الظاهرة و تحليلاا و الوصول  ه غاية علمية واضحة

 

: "الملايظةةة الهاد ةةة و الموضةةوعية للظةةواهر في وضةةميات مختلفةةة   بأ ةةاتمةةر   هةةاه الهريقةةة  التجربــة العلميــة : -ج
. 5خوضوعة تحت المراقبة الاقيقة  ييي يتس التحنس في عاخل أو عاة عواخل بينما تبق  باقي المواخةل ثابتةة"

ا علةةة  نهةةا  واسةةة   و بهةةةاه الهريقةةةة و يسةةب هةةةاا الأسةةةلوب تجةةرى تجربةةةة علةةة  عينةةةة يةةاودة قبةةةل أ  تنف ةةة
 .الفرض خوضوع التجربة ثم تقاف النتائجيوض  

كما أ  طريقة التجربة الملمية هي الويياة خن بة  طةر  جمة  البيانةات في البحةوت المياانيةة الةتي تسةمح 
 .6بالتحق  خن الملاقات السببية ب  المتغرات

                                                           
1  J. Lendrevie et autres, MERCATOR, 9ème édition, DUNOD, Paris, 2009 : P.59. 

2  M. Gauthy-Sinéchal et M. Vandercammen, Op.Cit. p.140. 

 . 35ص. : 2005  ا عم     دا، الشرو  للنشر و التوزي  أساليب البحث العلمي و التحليل الإحصائيعبا الحميا عبا المجيا البلااو     3
 .208.ص:  2002بنغاز     دا، النتب الوطنية  البحث العلمي أساليبه و تقنياتهعياد سميا أخهر    المجيلي عصما  سركز 4

5  M. Gauthy-Sinéchal et M. Vandercammen, Op.Cit. p.148. 

خا ستر في الملول خاكرة   -2005إلى  2000الفترة من  –دراسة سوق خدمة اتصالات الهاتف النقال في الجزائر عبا المليس التاوث   6
 .47.  ص2006الاقتصادية غر خنشو،ة  قسس الملول الاقتصادية  كلية الحقو  و الملول الاقتصادية   اخمة قاصا  خرباس  و،قلة  
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I.2.2- بحوث التسويق مجالات 
الوظةةائف الإدا،يةةة و التسةةويقية في المؤسسةةة     ةةوت التسةةوي  تغهةةي المايةةا خةةن المجةةالات خةةن الأنشةةهة و 

 :  يي يمنن القيال ببحي تسويقي يولها. و يمنننا في هاا الصاد  عهاء أهس هاه المجالات كما يلي

 أولًا : بحوث المنتَج
ي لإشةةةةباع يا ةةةةات و ،غبةةةةات يمتةةةةبر المنةةةةتَج خةةةةن أهةةةةس عناصةةةةر المةةةةزيج التسةةةةويقي  اةةةةو يم ةةةةا المصةةةةا، الأساسةةةة

هةةاا  القيةةال ببحةةوت  اصةةة انتجاتهةةا و أدى بالمؤسسةةات المماصةةرة  ه السةةمي بنةةل  اودهةةا  ه المسةةتالن. هةةاا خةةا
جةةةات بغيةةةة  شةةةباع ،غبةةةات المسةةةتالن سةةةميا  لإيجةةةاد أ ضةةةل الوسةةةائل و التقنيةةةات لتحسةةة  خسةةةتوى  ةةةودة هةةةاه المنت

 .1،ضائه و 

 : 2و تمس  وت التسوي  المايا خن الجوانب يمنننا في هاا الصاد ذكر أهماا

تقول المؤسسةة في هةاا النةوع خةن البحةوت بتحايةا أنةواع و أصةنا  المنتجةات سةواء   وت تصنيف المنتجات :  -1
 كانت سل  أو  اخات و تحايا  صائص و خزايا كل صنف.

تهةةتس المؤسسةةة في هةةاا النةةوع خةةن البحةةوت بتحايةةا المةةزيج السةةلمي  ييةةي يةةتس  ةةوت تحايةةا المةةزيج السةةلمي :  -2
 الإنتا ية و كاا مجموع خنتجات كل     و الأنواع المختلفة لنل   . تحايا عاد الخهوط

خسةةتمرة ر المنتجةةات الحاليةةة بصةةفة دو،يةةة و تهةةتس  ةةوت المنةةتَج هنةةا بنيفيةةة تهةةوي ةةوت تهةةوير المنتجةةات الحاليةةة :  -3
في المةادات خن  اة التغير و التهةوير التننولةو ي الحاصةل في القهةاع و خةن  اةة أ ةرى التغيةر هاا لمواكبة و 

 الاستالاكية.

ياةةةتس هةةةاا النةةةوع خةةةن البحةةةوت بنيفيةةةة طةةةرس المنتجةةةات الجايةةةاة سةةةميا  و،اء  ةةةوت  ضةةةا ة أو  لغةةةاء المنتجةةةات :  -4
 شةةباع و تلبيةةة الرغبةةات المتجةةادة للمسةةتالن  كمةةا تسةةاعا هةةاه البحةةوت المؤسسةةة في اتخةةاذ القةةرا،ات المتملقةةة 

 في يالة خا  ذا كانت هاه المنتجات لا تحق  الأهاا  المر وة.ب لغاء بم  المنتجات و سحباا خن السو  

   زيةةادة يةةاة المنا سةةة و كةةاا تهةةو، أذوا  و ،غبةةات المسةةتالن  سةةو   ةةتس علةة   ةةوت  ةةودة المنتجةةات :  -5
 المؤسسة القيال ببحوت تسويقية يول الجودة المهلوبة خن طر  المستالن  عل  خنتجاتها.

في هةةاه البحةةوت ينةةو  الاهتمةةةال بتحايةةا نةةوع و  صةةائص المبةةوة الملائمةةة لنةةةل ليةةف :  ةةوت التمبئةةة و التغ -6
 خنتَج و التي تنو  خلائمة لهبيمته و استخااخاته المتمادة.

 

                                                           
 .59أحما يما غنيس  خر   سب  ذكره  ص.  1
 .63-59ص ص.  المر   الساب   2
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نةاخا ينةو  المنةتج  ايةا تنهبة  عليةه  اةي البحةوت الاسةتهلاعية عالةتي أخا نةوع البحةوت المناسةبة للمنةتج و 
 .1 نتاج و   راج خنتج ختناخل خن كل الجوانب في يالةالبحوت التجريبية و 
 

 السوقثانياً : بحوث 
المسةةتالن  س المؤسسةةات بالقيةةال ببحةةوت عةةن هةةاا اةةا أ  المسةةتالن هةةو المنصةةر الرئيسةةي في السةةو  لةةاا تهةةت

تقسةيماا  ه قهاعةات تهةتس با،اسةة السةو  و ييي تغهةي هةاه البحةوت خمظةس الجوانةب المتملقةة بالمسةتالن ييةي 
يةتس  ييةي. 2السةلوكية و غرهةا يةة  الايمغرا يةة  السةينولو ية و يسةب أسةس مختلفةة خةن بيناةا الأسةس الجغراسوقية 
السةةةو  خةةةن  ةةةلال تقسةةيس المسةةةتالن  يسةةةب  صائصةةةاس خةةةن ييةةي يجةةةس السةةةنا   الأسةةةرة  الةةةا ل  تقسةةيس 

تي تسةةةةةاعا في تحايةةةةةا الممةةةةةر  الجةةةةةنس  المركةةةةةز الا تمةةةةةاعي  الايانةةةةةة  التوزيةةةةة  الجغةةةةةرافي و غرهةةةةةا خةةةةةن الخصةةةةةائص الةةةةة
 .3ايتيا اتهس

 

 ثالثاً : بحوث الترويح
،غةةس الانتقةةادات المو اةةة لبحةةوت الةةترويج خةةن ييةةي كلفتاةةا الماليةةة الةةتي تةةؤثر علةة  خيزانيةةة المؤسسةةة  لا  أ ةةا 
تبق  أداة  مالة تستخاخاا المؤسسةات المماصةرة لتزويةا كةل الأطةرا  بالبيانةات و المملوخةات عةن خنتجةات المؤسسةة 

هةةاه  اء التماخةل خة  المؤسسةةة و خنتجاتهةا.د علةياس خةن  ةةر  تمةةو و سياسةاتها  ضةلا  عةةن اقتنةاعاس بالمنةا   و المزايةةا الةتي 
و تمةس  4ج ؟يالبحوت تب  لنا خا هو المةناج المهلةوب اتباعةه خةن طةر  المؤسسةة ؟ و خةا هةي الوسةيلة المناسةبة للةترو 

  وت الترويج المايا خن الجوانب ناكر أهماا :

ج الترويجي  ييي يمر   بأنه "وسيلة غةر شخصةية  وت الإعلا  : يمتبر الإعلا  خن أهس و أبرز عناصر المزي -1
. وبالتةاو  مةن  ةلال 5"خةا وعو هي  اة خملوخة  ه جماهرها و ذلن خقابل أ ةر  المؤسسةلتقايم خنتجات 

ن و جماةةةو، المسةةةتالن  بهريقةةةة غةةةر خباشةةةرة و ذلةةةن عةةةن طريةةة  اسةةةتخاال الإعةةةلا  يةةةتس الاتصةةةال بةةة  الممل ةةة
التلفزيةةةو  و الأنترنةةةت خقابةةةل أ ةةةر خةةةا وع. كمةةةا تسةةةم   ةةةوت الإعةةةلا   ه  الصةةةحف و المجةةةلات و الراديةةةو و

 كما أ  تنوع وسائل الاتصال المتاية في الوقت الراهن   تصميس الرسالة الإعلانية الأكتر تأثرا  في المستالن.

                                                           
 .38ص. : 2010     دا، صفاء للنشر و التوزي   عم ا (تطبيقيمدخل منهجي و )بحوث التسويق علي  لاس الزعبي    1
 .39ص.  المر   الساب   2
 .58أحما يما غنيس  خر   سب  ذكره  ص.  3
 .39ص.  خر   سب  ذكره  (مدخل منهجي و تطبيقي)بحوث التسويق علي  لاس الزعبي    4
 .68أحما يما غنيس  خر   سب  ذكره  ص.  5
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ييةةي يسةةتلزل  مبا  المقةةروءة و المسةةموعة و المرئيةةة و الانترنةةت يجمةةل خةةن عمليةةة ا تيةةا، الوسةةيلة الإعلانيةةة أخةةرا  صةة
 .1ذلن البحي و الا،اسة و ا تيا، الوقت المناسب للإعلا  في هاه الوسائل

 

 وت البي  الشخصي :    وظيفة البي  الشخصي تمتما أساسا  عل  خاى كفاءة و  برة ، ةال البية . ييةي  -2
المسةةةتالن  انتجةةةات تمةةةر  بأ ةةةا "عمليةةةة اتصةةةالية شخصةةةية بةةة  البةةةائم  و المسةةةتالن  بغيةةةة تمريةةةف هةةةؤلاء 

ي  للمؤسسةةة  ه الحفةةاع علةة  الممةةلاء الحةةال أساسةةا  بحةةوت هةةاه ال. و تهةةا  2المؤسسةةة و  قنةةاعاس بشةةرائاا"
 اكتشا   رص  اياة لبي  خنتجات المؤسسة في الأسوا   و تحايا ايتمالات نجاس هاه الفرص.و 

 

ة يصةة خبيمةات المؤسسةة في المةاى القصةر  وت ترويج المبيمات :    ها  هاا النوع خةن البحةوت هةو زيةاد -3
خةةن هةةاايا ترويجيةةة  خمةةا،ض  دا ةةل خنهقةةة  غرا يةةة يةةادة و ذلةةن با،اسةةة و تحليةةل كةةل الأنشةةهة و الأدوات 

 .3... ا   تخفيضات أسما،  خسابقات
 

التةأثر  قصةاذلةن  الخاصة بالمؤسسةة و وت الاعاية و النشر : تهتس  وت الاعاية و النشر بمرض المملوخات  -4
 .4في ،أ  و اتجاهات المستالن باستخاال وسائل الإعلال و الاتصال الجماهر 

 

البحةوت  ه تحايةا الهةر  و الأسةاليب المختلفةة لإنشةاء علاقةات  يجابيةة  هسم  ها وت الملاقات الماخة : ت -5
 .5اا ا،  نت هاه القهاعات دا ل المؤسسة أوب  المؤسسة و القهاعات المختلفة سواء كا

 

 التوزيع: بحوث  رابعاً 
عملية المبادلةة الةتي  فيهاه الوظيفة  تساهستمتبر وظيفة التوزي  خن أهس الوظائف التسويقية بالمؤسسة  ييي 

تةةتس بةة  كةةل خةةن المنتجةة  أو خقةةاخي الخاخةةة خةةن  اةةة و المسةةتالن  خةةن  اةةة أ ةةرى  ييةةي تقةةول بتةةو ر  اةةا 
. خةن هةاا المنهلة   ة   التوزية   تةاج ووقت هؤلاء المستالن  في يصولهس عل  المنتجةات و الخةاخات الةتي يرغبو ةا

 .6الخاصة به ه   راء  وت مختلفة تحاول يل المشنلات 
 

                                                           
 .186  ص.خر   سب  ذكره  النسو، ياد عبا الفتاس   1
 .69ص.  خر   سب  ذكره  أحما يما غنيس  2
 .72ص.  المر   الساب   3
 .73ص.  المر   الساب   4
 .نفسه  5
 .66-65ص ص.  المر   الساب   6
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 التسعير: بحوث  خامساً 
   خفاةةةول السةةةمر يمنةةةس قيمةةةة المنةةةتَج أو الخاخةةةة  ةةةلال  ةةةترة زخنيةةةة خمينةةةة. و يمتةةةل السةةةمر خةةةن و اةةةة نظةةةر 

المقاخةةة و خةةا يتضةةمنه خةةن خنةةا   و  وائةةا. لهةةاا  ا  للمنةةتَج أو الخاخةةةثمنةةبتحايةةاها البةةائ   القيمةةة الةةتي قةةالالمسةةتالن  
 .1    تحايا السمر  تاج أيضا   ه   راء  وت مختلفة بغية الوصول  ه أنسب سمر لمنتَج أو  اخة خمينة

 

I.3- خطوات إجراء بحث تسويقي 
   الاسةةتخاال الةةاقي  لبحةةوت التسةةوي  كةةأداة تنفيايةةة لتحقيةة  المؤسسةةة لأهةةاا اا يقةةول علةة  أسةةاف الالتةةزال 

يمنننةةةا هنةةةا  في الوصةةةول  ه نتةةةائج علميةةةة. وختخةةةا القةةةرا، التسةةةويقي اناجيةةةة علميةةةة و  هةةةوات ختسلسةةةلة تسةةةاعا 
 البحي التسويقي. : تخهي  و تصميس ثم تنفيا تصنيف هاه الخهوات  ه ثلات خرايل أساسية

 

I.1.3- التسويقي مرحلة تخطيط البحث 
يةةتس في خريلةةة تخهةةي  البحةةي التسةةويقي التحضةةر و التخهةةي  لمشةةروع البحةةي التسةةويقي و هةةي تنقسةةس  ه 

 مجموعة خن الخهوات نو،دها كما يلي :
 

 تحديد مشكلة )فرصة( البحثأولًا : 
الوصةول  ه نصةف الحةل ييةي تمتةبر هةاه الخهةوة     تحايا المشنلة و  اماا بشنل صحيح و دقية  يمةني

اتابةة المةةبر، الرئيسةي للقيةةال بالبحةةي التسةويقي و هةةي الخهةوة الأكتةةر أهميةةة ييةي أنةةه في يالةة يةةاوت أ   هةةأ في 
بالتةاو والية في هةاه الا،اسةة )البحةي(. و تحايا المشنلة سيترتب عليه عال صحة و دقة جمي  الخهةوات الأ ةرى الم

 .2 نتائج غر صحيحة أو دقيقة و خنه تنو  القرا،ات المتخاة  اطئةالوصول  ه

التسويقي بشنل أ ضل  ببحته في  وهرها عل  كيفية قيال الباييو تنصب خشنلة البحي التسويقي 
  البحي خن  اة أ رى   . 3لتحقي  أهاا  البحي.  اي تركز عل  كمية و نوعية المملوخات التي تحتا اا

  متلا انخفاض نسبة خبيمات خؤسسة خا عم ا هو ختوق   .دائما خرتبها   خا اشنلة أو بفرصةالتسويقي ينو  

   تزايا وقت  راغ بحي و الا،اسة. و في نفس الوقت   و عال خمر ة سباب ذلن قا ينو  خشنلة تتهلب ال
                                                           

 .64ص.  المر   الساب   1
 .100  ص.ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  2
 .171  ص.خر   سب  ذكره  التسويق )أسس و حالات(بحوث   ثاخر البنر   3
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كالن تتهلب البحي   وهي 1المستالن قا يمتل  رصة للمؤسسةات المتخصصة في التسلية و الترقية و الاستجمال
 الا،اسة.و 

و عل  الرغس خن تماد المشنلات التسويقية التي توا ه المؤسسات  لا  أ  تحايا المشنلة يجب أ  يخض  
 : 2لمجموعة خن الضواب  أهماا

 أ  تنو  المشنلة قابلة للبحي التسويقي.  -

 الزخنية و الملمية.أ  تنو  خشنلة البحي في ياود و  خنانيات البايي التسويقي المالية و   -

 عل  البايي التسويقي أ  ينو  خلم ا بالفنرة الماخة لمشنلة البحي و أ  تنو  ختبلو،ة في ذهنه.  -

 أ  تنو  المشنلة قابلة للتحليل و الممالجة بالهر  الإيصائية و الملمية.  -
 

 هدف البحثاً : نيثا
ت المراد الحصةول علياةا قصةا الوصةول  ه ها  البحي هو  قرا، ياد و صريح بغية تحايا نوع المملوخا   

ب أ  يمتةاز الهةا  بالوضةوس و أ  ينةو  قةابلا  للتحقية  و القيةاف و أ  يجة .3ئج يادة تستخال في اتخةاذ القةرا،نتا
 .4ينو  واقميا  أ  يمنن تحقيقه و   بمُا زخني خم   

 

 فروض البحثاً : ثالث
البحةةةوت الملميةةةةة الأ ةةةرى( تسةةةتنا  ه مجموعةةةة خةةةةن  ةةةوت التسةةةوي  )ختةةةةل بةةةاقي الا،اسةةةات و خناجيةةةة    

و وضةةة   رضةةةيات للبحةةةي  .5الفةةةروض الةةةتي يصةةةمماا و يصةةةفاا البايةةةي في ياولةةةة للإ ابةةةة علةةة  أسةةةئلة الا،اسةةةة
 التسةةويقي هةةي  هةةوة أساسةةية و خامةةة خةةن  هةةوات البحةةي  بةةل أ  قيمةةة النتةةائج المحققةةة تتوقةةف علةة  الفرضةةيات

خةةا يسةةتلزل  يجةةاد مجموعةةة خةةن الملاقةةات الا تراضةةية بةة  خشةةنلة الا،اسةةة المحةةادة  و هةةاا .6الموضةةوعة أساسةةا  للبحةةي
 .7سلفا  و ب  خا يمنن أ  ينو  سببا  في ياوثاا

 

                                                           
 .101  ص.ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  1
 .97-96ص ص. : 2012 عم ا   للنشر و التوزي   دا، الحاخا  بين النظرية و التطبيق التسويق بحوث  يما عبا الله المواخرة  2
 .610  ص.ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  3
 .99ص.  خر   سب  ذكره  يما عبا الله المواخرة  4
 .107  ص.ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  5
 .171  ص.خر   سب  ذكره  بحوث التسويق )أسس و حالات(  ثاخر البنر   6
 .100ص. خر   سب  ذكره نا ي خملا  ،ائف تو ي     7
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 : و تتمتل عادة المصاد، الرئيسية التي يمتما علياا البايي عنا بناء  روض البحي في الاث

 الا،اسات و البحوت السابقة المرتبهة اشنلة البحي. -

 لمقابلات الجماعية و الفردية التي يقول بها البايي أثناء الا،اسة الاستهلاعية.ا -

 الملايظة التي يقول بها البايي أثناء الا،اسة الاستهلاعية و الزيا،ات المياانية. -

: نظريةة علةةس التسةوي   نظريةة علةةس  النظريةة الةتي تحنةةس نهةا  الممر ةة الةةا  ينتمةي  ليةه البحةةي. ختةل -
 علس الا تماع  ... ا .النفس  نظرية 

  برة و خلايظة البايي. -

ةة ن البايةةي خةةن خةةن  اةةة أ ةةرى يجةةب أ  يةةتس بنةةاء و صةةياغة  ةةروض البحةةي بالشةةنل الإيصةةائي الةةا  يمن 
 استخاال الأدوات الإيصائية المناسبة لا تبا، صحتاا.

 

 مجال )حدود( البحثاً : رابع
 : المشا،ك  في الا،اسة و ذلن كما يلي و يتمل  بالحاود الزخانية و المنانية و نوع الأ راد

 لحاود الزخانية التي سو  يق  في نهاقاا البحي.لتحايا باقة الالحاود الزخانية للبحي : يجب  -

 : يجب كالن تحايا خنا  تهبي  هاا البحي. الحاود المنانية للبحي -

و  ةةةةنس الأ ةةةةراد :  فةةةةي يالةةةةة د،اسةةةةة المسةةةةتالن  خةةةةتلا   خةةةةا هةةةة نةةةةوع الأ ةةةةراد المشةةةةا،ك  في البحةةةةي -
؟ و هةل سةيتس د،اسةة المسةتالن الفةرد أل  ؟ و كالن خةا هةي الهبقةة الممريةة لهةس الخاضم  للا،اسة

 ؟ 1الأسرة كوياة استالاكية

 

 الدراسات السابقةاً : خامس

يجب عل  البايي أ  يقال عرضا مختصرا عن أهس الا،اسةات السةابقة المحليةة الاوليةة  و كةاا في هاه الخهوة 
 .2النتائج المتوصل  ليااأهس 

 
 

                                                           
 .110ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكر   ص.  1
 .نفسه  2
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I.2.3- التسويقي مرحلة تصميم البحث 

   خريلةةة تصةةميس البحةةي هةةي اتابةةة الهينةةل الةةا  يجسةةا بةةاقي الخهةةوات التنفيايةةة للبحةةي و هةةي تنهةةو  
 :يمنن  يجازها كما يلي عل  عاد خن القرا،ات  

 أولًا : تحديد نوع البحث
المشةا،  لياةا في المبحةي التةاني خةن هةاا الفصةل. ييةي يجب تحايا نوع البحي و ذلن يسب التقسةيمات 

يجةةب أ  تحةةاد هةةل هةةي تمةةاح خشةةنلة سةةهحية ؟ و بالتةةاو ينةةو  البحةةي  سةةتهلاعيا  أل المشةةنلة هةةي أكتةةر تممقةةا  
يفيةةة ؟ أو يسةةب خصةةا، البيانةةات  نقةةول بتنفيةةا  وثةةا  وصةةفية أو سةةببية. كةةالن هةةل نقةةول بتصةةميس  وثةةا  كميةةة أل ك

  نقول بتصميس  وت خنتبية أو خياانية.
 

 نوع البيانات و مصادرهاثانياً : تحديد 
    وت التسوي  تمتما عل  قاعاة بيانات كبرة ييي يجب تو رها بأنواعاا المختلفة وخن خصاد،ها 

 : هما  المتنوعة  هاه البيانات تنقسس  ه قسم  ،ئيسي 

: وهي بيانات تم جمماا و نشرها خسبقا خن طر  الا رين ختل الإيصائيات   البيانات التانوية .1
 النشرات الحنوخية  نشرات البنو   ... ا .

سه )أو عن طري   ري ( بمماا البيانات الأولية : هاا النوع خن البيانات يقول البايي بنف .2
 .1تحليلاا لا،اسة خشنلة يادةو 

 

 مجتمع و عينة الدراسةثالثاً : تحديد 
خنشآت أل ا  أل خباني و جمي  وياات أو عناصر الظاهرة الما،وسة سواء كانت أ راد البحيجتم  انمني 

خن المنظو، الإيصائي عل  أنه "جمي  المفردات التي تمتل يمر   و  .2البحيلمشنل  الموضوعيغرها يسب المجال 
 .3أو أكتر و التي خهلوب جم  البيانات يولها"الظاهرة خوضوع البحي و تشتر  في صفة خمينة 

 
 

                                                           
 .118المر   الساب   ص.  1
 .183  ص.خر   سب  ذكرهالمجيلي عصما  سركز و عياد سميا اخهر    2
 .438ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  ص.  3
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و في يالات كترة ينو  خن الصمب    لم نقل خن المستحيل د،اسة جمي  خفردات مجتم  البحي خوضوع 
الاهتمال و ذلن لضخاخة يجس هاا المجتم  لالن يتس اللجوء  ه أسلوب المينات في د،اسة  صائص مجتم  

وعة  زئية( خن خفردات المجتم  بتجمي  البيانات خناا ثم تحليلاا و تمميس ييي يتس أ ا عينة )مجم البحي.
يمنن تمريف المينة بأ ا " زء أو عاد ياود خن  جماو خفردات مجتم   و .1نتائجاا عل  مجتم  البحي كله

 .2البحي خوضوع الاهتمال  ييي يشترط أ  تنو  ممتلة تمتيلا دقيقا  لهاا المجتم "

عاد ياود خن الأ راد الاين يتنو  خناس مجتم  الا،اسة النلي ييي أنه في هاه عبا،ة عن المينة و 
 :3المريلة يجب أ  يقول البايي اا يلي

 يجب أ  يتس تحايا مجتم  الا،اسة بصفة دقيقة خ  خراعاة خشنلة و أسئلة الا،اسة. -
 دقيقا.تحايا يجس المينة التي يجب أ  تمتل المجتم  الما،وف تمتيلا  -
 تحايا نوع المينة. -
 تحايا أسلوب سحب المينة خن مجتم  الا،اسة. -

 

 رابعاً : تحديد أسلوب جمع البيانات الأولية
و عل  البايي أ   التجربة.أهماا : الاستقصاء  الملايظة   هنا  عاة أساليب لجم  البيانات الأولية

يجس و طبيمة البيانات المراد جمماا و هاا خ  يستممل  ياى هاه الأساليب )أو عاد خناا( الملائمة لنوع و 
  الأ ا بم  الاعتبا، الميزانية و الوقت المخصص  للا،اسة.

 

 أساليب( تحليل البياناتخامساً : تحديد أسلوب )
و كاا ينو  دو، البايي في هاه المريلة هو ا تيا، الأسلوب الإيصائي المناسب لتحليل البيانات 

بالنسبة لأسةاليب التحليل و  .4التي يجب استخااخاا للتحق  خن صحة الفروضالا تبا،ات الإيصائية 
تفسر الملاقة أو الا تلا  ب  المتغرات. بينما الا تبا،ات لبا خا تستخال نتةائجاا في وصف و الإيصةائي  غةا

 أو ا تبا، خماخل التوا    ...ا . 5خرب  كا    ا تهتس با تبا، صحة الفروض ختل ا تبا، 
 

                                                           
 .252ص. : 1993 القاهرة   الفنر المربي  دا، بحوث التسويق علم و فنيي الاين الأزهر     1
 .439  ص.با الرحما   د،يس  خر   سب  ذكرهثابت ع  2
 .119المر   الساب   ص.  3
ةا  الهباعةة دا، المسةرة للنشةر و التوزية  و   (مدخل منهجي إداري)مناهج و أساليب البحث العلمي في بحوث التسويق علي  لاس الزعبي    4   عم 

 .93ص. : 2010
 .227-223خملا  خر   سب  ذكره  ص ص.نا ي ذيب   5
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I.3.3-  البحث التسويقيمرحلة تنفيذ 
 : في خريلة التنفيا يجب  تباع الخهوات التالية

 أولاً : تحديد التكلفة )العوائد( المتوقعة للبحث
خن  اة  ستغرقهيو كاا الوقت الا  يمنن أ   البحيفي هاه الخهوة يجب خقا،نة تناليف )خيزانية( 

الموائا المتوقمة  من الإسرا   ايي أ  التناليف تفو ةاتضح للب    ذا خن  اة أ رى الموائا المتوقمة خنهو 
 .1التبايا أ  يقول بتنفيا هاه الا،اسة  و المنس صحيحو 

 

 ثانياً : جمع البيانات و تحليلها
يي أ  يباأ بم  البيانات خن  لال المينة المأ وذة و كاا و قا ابماخا يتس اتخاذ قرا، التنفيا عل  الب

انات يتس ترخيزها وتجايزها لأغراض ةو بما جم  هاه البي البحيلأسلوب جم  البيانات المختا، في خريلة تصميس 
التحليل باستخاال أسلوب التحليل الإيصائي و كاا الا تبا،ات الإيصائية التي سب  ا تيا،ها في خريلة 

 .2لتصميس و ذلن قصا الوصول  ه النتائج المر وةا
 

 ثالثاً : النتائج و التوصيات
بما عملية جم  البيانات و تحليلاا  يصائيا يجب القيال بصياغة النتائج الناائية المتوصل  لياا  وبماها 
يمنن للبايي أ  يتهر   ه التوصيات و المقتريات التي يراها خناسبة و واقمية للإ ابة عل  الأسئلة التي سب  

 .3حيالبيل لمشنلة  يجاد و بالتاو  البحيطرياا في خريلة تخهي  
 

 رابعاً : كتابة التقرير النهائي للبحث
كاا البحي المتبمة و  في تقرير  ائي ختناخل يركز  يه عل  خناجية للبحي تلخيصيقول البايي هنا بمملية 

كما تجا، الإشا،ة  ه أنه لا و يقال هاا التقرير  ه الإدا،ة خصحوبا  أييانا  بمرض شفو .   النتائج و التوصيات.
 . ب  بايتي التسوي  عل  و ود طريقة خوياة في صياغة البحي التسويقييو ا  جماع 
 
 

                                                           
 .121  ص.ثابت عبا الرحما   د،يس  خر   سب  ذكره  1
 .122المر   الساب   ص.  2
 .123المر   الساب   ص.  3
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I.4- التسويقية اتخاذ القرارات 
   عمليةةة اتخةةاذ القةةرا،ات التسةةويقية هةةي الهةةا  الأساسةةي الةةا  تهةةا  المؤسسةةات  ه تحقيقةةه خةةن  ةةةلال 

التسةةويقي  خرايةةل و  هةةوات اتخةةاذ . و سةةو  نتهةةر  هنةةا  ه خفاةةول اتخةةاذ القةةرا، 1الممليةةات التسةةويقية المختلفةةة
 القرا، التسويقي و في الأ ر مجالات اتخاذ القرا، التسويقي.

 

I.1.4- التسويقي القراراتخاذ  مفهوم 
" ا تيةةةا، يةةل خةةةن بةة  عةةةاة يلةةول لمشةةةنلة خمينةةة أو خةةةن بةة  سةةةبل الممةةةل تمريةةةف اتخةةاذ القةةةرا، بأنةةه يمنةةن 

 .2المتاية لتحقي  ها  خم "

" الا تيا، القائس عل  أساف بم  المماير لبةايل وايةا خةن  اعملية اتخاذ القرا،ات أيضا بأ و يمنن تمريف 
 .3ب  بايل  يتمل  أو أكتر "

و يمنن تمريفه أيضا بأنه " المفاضةلة بة  البةاائل الممننةة  و ا تيةا، الأ ضةل خةن بيناةا لموا اةة خوقةف خمة  
الةةتي تصةةا، لموا اةةة خوقةةف خمةة   و اتخةةاذ القةةرا، لابةةا أ  يتةةيح  رصةةة في  ةةترة زخنيةةة يةةادة و هةةي تتصةةل بةةالقرا،ات 

 .4كتر خن بايل"أالا تيا، ب  

عمليةةة ا تيةةا، بةةايل وايةةا  و" اتخةةاذ القةةرا،ات هةةو يمنننةةا تلخةةيص كةةل التمةةا،يف السةةابقة في هةةاا التمريةةف : 
يةة خمينةة في ضةوء خمهيةات كةةل بةايل  يتملة  أو أكتةر لتحقيةة  هةا  أو مجموعةة أهةاا   ةلال  ةةترة زخنبة  خةن 

 .5خن البيئة الاا لية و الخا، ية و الموا،د المتاية للمنظمة "

و خةةن هةةاا التمريةةف الأ ةةر يمنننةةا اسةةتنتاج أ  عمليةةة اتخةةاذ القةةرا،ات تنهةةو  علةة  عةةاد خةةن المفةةردات يمنةةن 
 :  د،ا اا كما يلي

 الا تيا،. -

 توا ر الباائل. -

 .الأهاا  و الغايات و الاوا   -
                                                           

 .296.ص:  2015المسرة للنشر و التوزي  و الهباعة  عم ا   دا،   التسويق الحديثإدارة علي  لاس الزعبي    1
 19.ص : 1990  عم ا   دا، الفنر  إدارة العمليات الإنتاجية  الله  عهية يما عهيةعفيف شريف عبا   2
 .104.ص : 2000  الاسننا،ية  الاا، الجاخمية  إدارة الأعمال  يل أحما تو ي جم  3
 .9.ص : 1997  الاسننا،ية  الاا، الجاخمية  استخدام الأساليب الكمية في الإدارة  سونيا يما البنر   4
 .132.ص : 1995  الإسننا،ية  الاا، الجاخمية  أساسيات الإدارة  عبا السلال أبو قحف  5
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 الوقت . -

 الموا،د المادية و البشرية المتاية للمؤسسة. -

 خناخ الممل دا ل المؤسسة. -

 .1البيئة الخا، ية للمؤسسة -
 

أكتةر لأنةه  اذ القةرا،ات تنهةو  علة  بةايل  أوو نلايظ كالن عل  جمية  التمةةا،يف السةةابقة بةأ  عمليةة اتخة
 ةةلا تنةو  هنةةا  عمليةة خفاضةةلة و بالتةاو القةةرا، خمةرو  دو ةةا في الحالةة المماكسةةة أ  عنةا و ةةود بةايل وايةةا  قة  

 تفنر.

و يةرتب  خصةر كةل خؤسسةة بهبيمةةة القةرا،ات المتخةاة خةن طةر  الأ ةةراد أو ختخةاو القةرا، في المؤسسةة. و اةةا 
ة و الةتي أ   دا،ة التسوي  هي  ياى  دا،ات المؤسسة     القرا،ات التسويقية تمتبر  زء  أساسيا  خن قرا،ات المؤسسة

تها  في النااية  ه تحقي  الأهاا  المسهرة خةن طةر  المؤسسةة. و هنةا يجةب علة  خةاير التسةوي  في المؤسسةة أ  
ا،ة علة  اقةتراس الحلةول البايلةة ينةو  قةاد،ا  علة  التمةر  علة  المشةنلات التسةويقية الةتي توا اةه و أ  تنةو  لةه القة

 .2تقييس كلي خناا و ا تيا، البايل الأنسبو 

خةا هةو  لا صةان    مةاير التسةوي في أ  خؤسسةة    التسةويقية وهر الممليةة  وه التسويقية اتخاذ القرا،ات   
 .3 راد لترجمتاا  ه أعمال أو خاال   كل  رد يسب ا تصاصهالأللقرا،ات التي توكل  ه 

واضةحة تمهةي  و القرا، التسويقي الرشيا هو ذلن القرا، الا  يأث بناء  عل  يقائ  و  هةوات خا،وسةة و
 .4نتائج  ما لة تساعا عل  تحقي  أهاا  المؤسسة

و تتسةةس عمليةةة اتخةةاذ القةةرا،ات التسةةويقية بالصةةموبة و التمقيةةا لنمةةو الأسةةوا  الواسةةمة في جميةة  الاتجاهةةات  
ونظرا  لتنوع المنتجات و كاا ظاو، خنتجات  اياة و ا تفاء أ رى  و تهوير خنتجات أ رى. كةل هةاا خةن شةأنه 

باا. و تمةود صةموبة هةاه القةرا،ات التسةويقية  ه جملةة ثر في قرا، الإدا،ة  يما يخص القرا،ات التسةويقية و يصةمِّ أ  يؤ 
 : 5خن الأسباب ناكر أهماا

                                                           
 .نفسه 1
أطرويةة دكتةو،اه في التسةوي  غةر خنشةو،ة  قسةس  دا،ة   دور نظام الاستخبارات التسويقية فـي فعاليـة القـرار التسـويقي  خروة عانا   اسس الميس   2

 .101ص. : 2012-2011 دخش    الأعمال  كلية الاقتصاد   اخمة دخش 
 .19.ص  خر   سب  ذكره  عفيف شريف عبا الله  عهية يما عهية  3
 .63  ص.خر   سب  ذكرهيما عبا الله المواخرة    4
 .64ص.  المر   الساب   5
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 و ود عاد كبر خن المتغرات تحتاج  ه د،اسة.  -
 خمظس هاه المتغرات هي ختغرات  ا، ية  و بالتاو  اي  ا،ج السيهرة.  -
 تتصف هاه المتغرات بمال الاستقرا،.  -
 تتميز هاه المتغرات بأ ا غر خبرمجة و خمقاة و تمتاز  الة عال التأكا.  -
 صموبة   ضاع هاه المتغرات  ه القياف.  -

 

 : 1و خن ب   صائص القرا،ات التسويقية يمنن ذكر أهماا كما يلي

 .هنا   اصل زخني ب  وقت اتخاذ القرا، و وقت تنفياه -
  تاج القرا، التسويقي  ه تجريب و ياكاة قبل تنفياه. -
 القرا، التسويقي ختغر بهبيمته نظرا  لتغر الظرو  المحيهة به. -
 يختلف القرا، التسويقي با تلا  طبيمة و يجس المملوخات المتاية. -
المؤسسةةةةةة يهةةةةةة سةةةةةواء كانةةةةةت دا ةةةةةل يتةةةةةأثر القةةةةةرا، التسةةةةةويقي بةةةةةالمتغرات السةةةةةلوكية و النميةةةةةة المح -

  ا، اا.أو 
 

لمؤسسةةةات يتوقةةةف علةةة  خةةةاى سةةةلاخة و ،شةةةا السياسةةةة التسةةةويقية لو في الأ ةةةر يمنننةةةا القةةةول بةةةأ  نجةةةاس 
 التي يتس اتخاذها والقا،ة عل  يل المشنلات التي توا ااا. التسويقية القرا،ات

 

I.2.4- التسويقي مراحل اتخاذ القرار 
خرايل و  هةوات ختسلسةلة ييةي يجةب علة  ختخةا القةرا، التسةويقي تمر  عملية اتخاذ القرا، التسويقي بماة 

أ  يراعياا. و كلمةا زادت أهميةة تلةن القةرا،ات  كلمةا ايتةاج الأخةر خةن ختخةاها بةال  اةا أكةبر و  ةي عمية  في 
 .2تحليل المشنلة  ه أ  يصل  ه القرا، الرشيا

 هي : (  هوات أساسية و06أجم  المختصو  بأ  لاتخاذ القرا،ات ست )و 

 

 

                                                           
 .179ص. : 2009 القاهرة   المنتب المربي للمما،   الإداري التسويق  يما الصرفي  1
 .36ص. : 2015 عم ا   للنشر و التوزي   دا، أمجا  اتخاذ القرارات الإدارية )أنواعها و مراحلها(  الأشاب نوال عبا النريم  2
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 تحديد الهدف أو المشكلةأولا : 
أول  هةةوة خةةةن  هةةوات عمليةةةة اتخةةةاذ القةةرا، هةةةي تحايةةا المشةةةنلة ييةةةي أنةةه في الواقةةة  تنةةو  المشةةةاكل غةةةر 
ظاهرة بصفة واضحة لالن يجب تحايةاها بشةنل  يةا و هةاا المنصةر يمتةبر خامةا في عمليةة اتخةاذ القةرا، ييةي أ  

 مةتلا  قةا الحقيقيةة   الأسباببأ ا عناصر المشنلة قا تنو  خضللة و بمياة عن  هالأو المظاهر التي تباو في الوهلة 
بينمةةا و تبةةاأ في  عةةادة النظةةر في أسةةما،ها تةةرى  دا،ة التسةةوي  أ  المشةةنلة تتملةة  بنفةةو، الزبةةائن نظةةرا  لا،تفةةاع الأسةةما، 

تخةا الم  القةرا،   ة المشنلة الحقيقية  ة في يالة عال خمر   ذا  خقا،نة بالمنا س . ا  ودة خنتجاته انخفاضسبب هو ال
 .1الأصليةللمشنلة  خلاءختهغر سليس لمال  سينو  يتما قرا،ا  

 
 حلول المشكلة( تحديد البدائل )ثانياً : 

و د،اسةةةتاا و تحليةةةل أبمادهةةةا و خمر ةةةة أسةةةباب يةةةاوثاا ينتقةةةل ختخةةةا القةةةرا،  ه خريلةةةة بمةةةا تحايةةةا المشةةةنلة 
 تحايا عاة يلول بايلة للمشنلة  و عملية تحايا الباائل تسةتلزل تفنةرا ابتنا،يةا  أ   2مجموعة الباائل عن البحي

 قا،ة عل  التخيل و يجب الاستفادة خن الخبرات و البيانات المتو رة يتى يمنن الحصول عل  الحلول الجاياة.و 
 

 تقييم  البدائل ) الحلول ( ثالثاً :
الميةوب المتوقمةة لنةل يةل بةايل   علة  يةاى  أ  تحايةا المزايةا وبما تحايا البةاائل نقةول بتقيةيس كةل بةايل 

 ... ا . أو ثقا يةا تماعية  أ رىاصة بالتنلفة و الوقت و المائا و اعتبا،ات ةيتس هاا التقييس في ظل القيود الخو 
 

 اختيار أفضل البدائل رابعاً :
ئل يجةب أ  يختةا، أ ضةلاا  أ  البةايل بما تحايا الباائل و تقييماا سو  ينو  أخال ختخا القرا، عةاة بةاا

المرسوخة خسبقا  و هنةا  بمة  الممةاير الةتي يمنةن اسةتخااخاا للمسةاعاة علة   الأهاا  أكبر عاد خنالا   ق  
 : ا تيا، أ ضل يل خن ب  الحلول المحتملة ناكر خناا خا يلي

 لابا خن خقا،نة أ ها، كل يل بايل بالمناسب المتوقمة خنه.: الخهر  -1
 اللازل لتحقيقاا. الجااب  النتائج الموقمة و  : نقا، تو ر الجاا  -2
 
 

                                                           
 .116.ص  خر   سب  ذكره  يل أحما تو ي جم 1
 .161.ص:  2010 وائل للنشر و التوزي   عم ا  دا،   اتخاذ القرارات التنظيميةيما عبا الفتاس ياغي   2



 33   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 

الةاين سةيقوخو  بتنفيةا  الأ ةراد أ الموا،د المتاية و قيودها : و خن أهس هاه الموا،د هنةا  المةو،د البشةر   -3
ة اللازخةة نظةرا لأ  المةوا،د البشةري ه من غر الممنن يةل خشةنلة عةن طرية  بةايل لا يمنةن تنفيةا  القرا،

 .1الأ رىغر ختو رة بالماد المناسب و في المنا  المناسب و نفس الشيء بالنسبة للموا،د 
 

 تنفيذ القرار خامساً :
و يجةةب علةة  ختخةةا القةةرا، ا تيةةا، الوقةةت   ةةلا بةةا خةةن الممةةل علةة  تنفيةةاه  لنةةي يصةةبح الحةةل المختةةا، قةةرا،ا  

 ذ أ  التوقيةت غةر السةليس و عةال خلاءخةة ظةرو  التنفيةا  المناسب لإعلا  القرا، يتى يمهي القرا، أيسن النتائج.
اذا ينبغةي علةياس عملةه و تحفيةزهس و تةرغيباس اة الا رين  بلاغلاا يجب عل  الماير . 2تتهلب  عادة النظر في القرا،

و  بةةأ  القةةرا، هةةو  بالتنفيةةا  س ةة و لةةيس هنةةا  وسةةيلة للتحفيةةز أ ضةةل خةةن تلةةن الةةتي تجمةةل القةةائم علة  عمةةل ذلةةن
 .3في عملية اتخاذ القرا، ب شراكاس  لاقرا،هس و لن يتأت  ذلن 

 

 متابعة تنفيذ القرارسادساً : 
 الإنجةةةةازات و الالأعمةةةد،اسةةةةة تقةةةا،ير التقةةةةال في  لقةةةةرا، تةةةأث خريلةةةةة المتابمةةةة  خةةةةن  ةةةلاالبمةةةا خريلةةةةة تنفيةةةا 

كانةت قةا تمةت بنجةاس    ذاعل  خةا  للتمر خمينة في توا،يخ خمينة  أنشهةرا مة خأو خن  لال  بالأهاا خقا،نتاا و 
كل  ايةاة  اصةة بالتنفيةا  ممةا ا خشة  هريلةة ختابمةة تنفيةا هةاا القةرا، في أ ةا ترشةا المةايرين خو تظار أهميةة  أل لا.

 اتخاذ قرا،ات  اياة في هاا الصاد.  هيمنن أ  يستاعي 
 

المنايةةة النا يةةة لنةةل عنصةةر أو  هةةوة خةةن هةةاه الخهةةوات زادت   عهةةاءممةةا تقةةال نسةةتهي  القةةول أنةةه كلمةةا تم 
 .4د، ة التأكا خن  اعلية القرا، المتخا

 

I.3.4- مجالات اتخاذ القرار التسويقي 
 أ،بمة كما يلي :يمنننا هنا تقسيس مجالات اتخاذ القرا، التسويقي  ه 

 

                                                           
 .40.ص:  2009  دا، الراية للنشر و التوزي   عم ا   أساليب اتخاذ القرارات الإدارية الفعالةسليس بهرف  لاة   1
 .117.ص  خر   سب  ذكره  يل أحما تو ي جم 2
 .نفسه 3
 .322.ص:  1993  القاهرة  دا، الفنر المربي  الإدارة و دور المديرين  يي الاين الأزهر  4



 34   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 ج )الخدمة(القرارات المتعلقة بالمنتَ أولا : 
يمتةةةبر المنةةةةتَج أهةةةةس عنصةةةةر خةةةةن عناصةةةر المةةةةزيج التسةةةةويقي ييةةةةي يةةةةتس خةةةن  لالةةةةه  شةةةةباع يا ةةةةات و ،غبةةةةات 
المسةةةتالن . لةةةةاا تقةةةةول المؤسسةةةةة في  طةةةةا،  سةةةةتراتيجيتاا التسةةةةويقية باتخةةةةاذ قةةةةرا،ات ختملقةةةةة بةةةةالمنتَج  و تشةةةةمل هةةةةاه 

 : 1عاة مجالات ناكر خناا القرا،ات

: ييي يشمل هاا القةرا، تحايةا  هةوط المنتجةات  تحايةا الأيجةال و الألةوا  علة  كةل  المزيج السلميتحايا  -1
 و تحايا مجالات التراب  ب  السل  المختلفة.   

التسويقية الماخةة قرا،ات ا تيا، سياسات التغليف و ا تيا، الغلا  : ييي ترتب  قرا،ات التغليف بالأهاا   -2
للمؤسسةة   ة ذا كانةت هةاه الأهةةاا  هةي تخفةي  التنةاليف    ةا تتخةةا قةرا،ا  باسةتخاال غةلا  أقةل تنلفةةة. 

 بينما  ذا كا  ها  المؤسسة هو التميز عن المنا س     ا تستخال غلا ا  ختميزا .

لة  بالملاخةة الوايةاة  يةي يمهة  لنةل قرا،ات ختملقة با تيا، الملاخةة التجا،يةة : و يمنةن أ  ينةو  القةرا، ختم -3
خنةةةتَج علاخةةةة خسةةةتقلة عةةةن الا ةةةر. أو أ  تنةةةو  الملاخةةةة  اصةةةة اجموعةةةة خةةةن المنتجةةةات الةةةتي تشةةةنل عائلةةةة 

 واياة.

 قرا،ات ختملقة بتهوير و تحس  المنتجات. -4

عيةةةةة و الماليةةةةة قةةةةرا،ات ختملقةةةةة بابتنةةةةا، و طةةةةرس خنتجةةةةات  ايةةةةاة : و يةةةةرتب  نجةةةةاس هةةةةاا القةةةةرا، بالقةةةةا،ة الإباا -5
 للمؤسسة.

 

 القرارات المتعلقة الإعلان:  اً ثاني
نةةاع الأ ةةةراد باقتنةةةاء و شةةراء خنتجةةةات المؤسسةةةة. لةةاا تقةةةول المؤسسةةةة في  طةةةا،  قيلمةةب الإعةةةلا  دو،ا  خامةةةا  في ي 

الهةا   ستراتيجيتاا التسويقية باتخاذ قرا،ات مختلفة ختملقةة بةالإعلا   ييةي تختةا، بة  عةاة بةاائل و ذلةن يسةب 
 : 2المر و خن هاا الإعلا 

الإعلا  الإ با،  : تتخا المؤسسة هاا الأسلوب عنا د ول خنتجاتها للسو  لأول خرة  ييةي تحةاول   بةا،  -1
 المستالن  انتجاتها و تمريفاس بها.

 
 

                                                           
 .113-112سب  ذكره  ص ص.خروة عانا   اسس الميس   خر     1
 .156ص. : 2006دا، اليازو،   عم ا     التسويق )أسس و مفاهيم معاصرة("  ثاخر البنر   2



 35   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

المسةةتالن الإعةلا  الإقنةةاعي : تتخةةا المؤسسةةة هةةاا القةةرا، عنةةاخا تريةةا  لةةب خسةةتالن   ةةاد أو ياولةةة  قنةةاع  -2
 الحاو بالولاء للمؤسسة.

الإعةةلا  التةةاكر  : تتخةةا المؤسسةةة هةةاا القةةرا، عنةةاخا تريةةا  بقةةاء صةةو،ة المؤسسةةة في ذهةةن المسةةتالن و ذلةةن  -3
 بتاكره صصائص و خزايا خنتجاتها و أخاكن بيماا.

 

 القرارات المتعلقة بالتوزيع:  اً لثثا
بتحايةا الهةر  و الوسةائل الةتي خةن تسةوي  خنتجةات المؤسسةة لأ ةا تقةول في تلمب قنوات التوزية  دو،ا  خامةا  

 لالهةةا يةةتس  يصةةال السةةةل  و الخةةاخات خةةن المنةةت ج  ه المسةةةتالن. كمةةا تجةةا، الإشةةا،ة  ه أنةةةه تختلةةف قنةةوات توزيةةة  
وزيةة  الخةةاخات عةةن قنةةوات توزيةة  السةةل  في أ  الأوه تنةةو  في أغلةةب الأييةةا  سةةالة و خباشةةرة أكتةةر خةةن قنةةوات ت

  و تشةةةمل هةةةاه بةةةالتوزي لةةةاا تقةةةول المؤسسةةة في  طةةةا،  سةةةتراتيجيتاا التسةةةويقية باتخةةاذ قةةةرا،ات مختلفةةةة ختملقةةة السةةل . 
 : 1القرا،ات خا يلي

 .قناة التوزي  الملائمةقرا،ات ختملقة بتحايا  -1
 قرا،ات ختملقة بتحايا عاد ، ال البي  و تا،يباس و تنمية خاا،اتهس. -2
 قة بتحايا أساليب و طر  تحفيز أعضاء خنا ا التوزي .قرا،ات ختمل -3
 

 

 القرارات المتعلقة بالتسعير:  اً رابع
تمةا  قةةرا،ات التسةةمر في المؤسسةةة خةةن أصةةمب القةرا،ات المتخةةاة خةةن طةةر   دا،ة التسةةوي   و ذلةةن ،ا ةة  لأ  

المؤسسةة و بالتةاو يةؤثر علة  السمر له تأثر خباشر عل  أ،باس المؤسسة ييي يةؤثر في يجةس الهلةب علة  خنتجةات 
خبيماتهةةا. لةةاا تقةةول المؤسسةةة في  طةةا،  سةةتراتيجيتاا التسةةويقية باتخةةاذ قةةرا،ات مختلفةةة ختملقةةة بالتسةةمر  و تشةةمل هةةاه 

 : 2القرا،ات خا يلي

 ج.قرا،ات ختملقة بتحايا السمر الوياو  للمنتَ  -1

 ة( في الأسما،.قرا،ات ختملقة بتحايا نسبة الخصوخات )التخفيضات الموسمي -2

 قرا،ات ختملقة بتسمر المنتجات الجاياة. -3
 
 

                                                           
 .116-115ص ص.  خر   سب  ذكره  خروة عانا   اسس الميس   1
 .114-113ص ص.  المر   الساب   2



 36   الصفحة                                                                              الأدبيات النظرية الفصل الأول :

 : خلاصة
الفصل  ه المفاهيس النظرية لموضوع د،استنا  و قا تهرقنا لمتغر  الا،اسة و هما ختغر  وت تهرقنا في هاا 

المفاهيس الخاصة ببحوت و التسوي   و ختغر اتخاذ القرا، التسويقي. ييي تهرقنا في البااية  ه أهس التما،يف 
التسوي  ييي أ   وت التسوي  تمتبر  زء  أو نظاخا   رعيا  خن نظال المملوخات التسويقية في المؤسسة. كالن     
 وت التسوي  كأ   ي علمي تخض  لمناجية علمية و هاا خا ،أيناه في عنصر  هوات البحي التسويقي. كما 

و  ص لنا أهماا و هي  وت المنتَج   وت السو    وت الإعلا    وت  تهرقنا  ه مجال تهبي   وت التسوي 
ييي  التوزي  و  وت التسمر. و في الأ ر تنلمنا عل  المتغر التاني في هاه الا،اسة و هو اتخاذ القرا، التسويقي

 يج التسويقي.القرا، التسويقي نجا قرا،ات المز اتخاذ تهرقنا  ه أ  خن أهس المجالات التي يتخا  ياا 

 ياى ختغراتها  خوضوع د،استنا هاه عل  الأقل فيو لقا تهرقت المايا خن الا،اسات السابقة  ه أ  
 هاا خا سو  نتهر  له في الفصل التاني.و 

 



 37 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  الدراسات السابقةعرض و تقييم :  الثانيالفصـل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



 38 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 

 تمهيد :
دراسة تستند إلى منهجية علمية، و ذلك لما لها جانباً مهماً في إنجاز أي إن عنصر الدراسات السابقة يحتل 

 من أهمية كبيرة في تحديد مشكلة الدراسة و كذا إعطاء الباحث قاعدة يعتمد عليها في صياغة فرضيات دراسته.
و سوف نتناول في هذا الفصل عرض و مناقشة مجموعة من الأبحاث و الدراسات المنشورة و غير المنشورة 

أو في شكل مداخلات في مؤتمرات الموجودة في شكل مذكرات و أطروحات أو مقالات منشورة في مجلات محكمة 
 و ملتقيات علمية وطنية أو دولية.

ت و من خلال البحث الطويل و المعمق تم الحصول على عدد كبير من هذه الدراسات السابقة حيث مس  
كل دراسة متغير واحد على الأقل من متغيرات الدراسة الحالية )بحوث التسويق، اتخاذ القرار التسويقي أو الإثنين 

 : كما يليبتقسيم هذا الفصل إلى محورين   ااً(. و قد قمنمع
II.1- عرض الدراسات السابقة 
II.2- مناقشة و تقييم الدراسات السابقة و ما يميز الدراسة الحالية 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 39 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 

II.1-  السابقةعرض الدراسات 
لبحوث التسويق و دراسة السوق أولت العديد من الدراسات و الأبحاث في مجال التسويق عامة أهمية كبيرة 

 القرار التسويقي. و رشادة و المستهلك بصفة خاصة. و قد تم ربطها في الكثير من الأحيان بفعالية

 : و لقد قمنا بما توفر لدينا من مراجع بعرض الدراسات السابقة التي تناولت الموضوع أو جزء منه كما يلي

 

II.1.1- لتسويقعرض الدراسات التي تناولت بحوث ا 
( بعنوان : وا ع بحوث التســــويق  ي الم ســــســــة 2009ل )ســــنة 1دراســــة ق ريق عا ــــورل بق نا  ة  دور -1

 (دراسة قيدانية)الج ائرية 
 هذه الدراسة إلى معرفة :هدفت و قد 

  المؤسسة من خلال أخذ عينة منها.واقع بحوث التسويق في -

 التسويقية.المؤسسة في اتخاذ قراراتها الطرق التي تتبعها  -

 محاولة إعطاء جملة من التوصيات في هذا الشأن. -

و لتحقيق أهداف الدراسة تم الاعتماد على أسلوب الاستقصاء عن طريق الاستبيان في جمع بيانات الدراسة 
ولقد تم العرض على مديري التسويق أو من ينوب عنهم.  و تم توزيع الاستبيانمؤسسة  20و ذلك لعينة تتكون من 

 .التحليل بواسطة جداول تكرارية و كذا الأشكال البيانية، و منها إعطاء التعليقات و الاستنتاجات اللازمةو 

 : و قد تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية

من مؤسسات العينة المدروسة تذكر بأن لديها كفاءات متخصصة في التسويق و لكن هذه  % 75 -
 تسويقية و تربط التسويق بالإعلان.وث التسويق و نظام المعلومات الالكفاءات لا تفرق بين مفهومي بح

  مجال اتخاذ قراراتها التسويقية.معظم المؤسسات لا تدرك أهمية بحوث التسويق في -

 انعدام الثقافة التسويقية في المؤسسات. -

 
 
 

                                                           
 ي صنع القرار ، مداخلة ملقاة في الملتقى الدولي حول (دراسة ميدانية)مزريق عاشور، بن نافلة قدور، واقع بحوث التسويق في المؤسسة الجزائرية  1

 .2009أفريل ، الجزائر، المسيلة ،، جامعة محمد بوضيافالم سسة الا تصادية



 40 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 

: وا ع بحوث التســــويق الدولي بالم ســــســــات الج ائرية  ( بعنوان2009ل )ســــنة 1دراســــة بق نا  ة  دور -2
 المصدرة )دراسة قيدانية(. 

خاصة يق الدولي بالمؤسسات الجزائرية و و قد هدفت هذه الدراسة إلى تسليط الضوء على واقع بحوث التسو 
 المصدرة منها و قد حاولت هذه الدراسة الإجابة على التساؤلات التالية :

 ق الدولي بالمؤسسات الوطنية خاصة المصدرة منها ؟ما هو واقع بحوث التسوي -

 كيف ينظر مدراء التسويق إلى بحوث التسويق و إلى ما توفره من معلومات تسويقية ؟ -

 ما مدى وعيهم بما يمكن أن تساهم به في إكساب المؤسسة ميزة تنافسية ؟ -

ال المنهج الوصاااااافي مطبقاً و للإجابة على هذه التساااااااؤلات و تحقيق أهداف الدراسااااااة قام الباحث باسااااااتعم
مثل التكرارات  مؤساااساااة مصااادرة مساااتعملًا بعص الأدوات الإحصاااائية الوصااافية 40اساااتبيان على عينة تتكون من 

 النسب و كذا الأشكال البيانية المختلفة.و 

 النتائج التالية :و قد تم التوصل في الأخير إلى 

 كضرورة وظيفة التسويق أهمية على يجمعون العينة بمؤسسات التسويق مديري كل أن من الرغم على -
 التسويق لوظيفة وحدة تنظيمية وجود عدم تظهر النتائج أن إلا ،المتلاحقة التطورات ظل في ملحة
 التسويق. بوظيفة مديري المؤسسات اهتمام عدم يعكس مما ،العينة مؤسسات من  % 86 في

 تكفي و خبرتهم السوق، بظروف إلمامهم بأن يعتقدون بمؤسساتنا التسويق مديري معظم لا يزال -
 .دولية أو محلية كانت التسويقية بالبحوث للقيام داعي فلا ثم من و ،ةالتسويقي القرارات كافة لاتخاذ

 تلك المؤسسات حتى التسويق، لبحوث مستقل قسما لديه ليس الدراسة محل المؤسسات كل تقريبا -
 بحوث المؤسسات بنشاط إدارة اهتمام عدم يعكس مما تسويقية ببحوث قامت أنها ذكرت التي

 التي المشكلات البحوث لمواجهة بتلك القيام تحتم بالمؤسسات المحيطة الظروف أن رغم التسويق،
 .موضوعية و علمية بصورة المؤسسات تعانيها

 

 

 
                                                           

، مخبر قج ة ا تصاديات  مال إ ريقيابن نافلة قدور، واقع بحوث التسويق الدولي بالمؤسسات الجزائرية المصدرة )دراسة ميدانية(، مقال منشور في  1
 .2009، العدد السابعالجزائر،  الشلف،، بوعليالعولمة و اقتصاديات شمال إفريقيا، جامعة حسيبة بن 



 41 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 

 بحوث التســـــــــويق الدولي و تعرها  ي تع ي ( بعنوان : 2011ل )ســـــــــنة 1خ يل ابراهيم الدرويشدراســـــــــة  -3
  التسويقية )دراسة قيدانية(. الفرص

 هدفت هذه الدراسة إلى تسليط الضوء على النقاط التالية :

 على بحوث التسويق الدولي في مؤسسات عينة الدراسة.التعرف  -

التعرف على مدى مساهمة بحوث التسويق الدولي في تحديد و تقييم الفرص التسويقية في الأسواق  -
 الدراسة.الخارجية لمؤسسات عينة 

 تقديم النتائج و الاقتراحات لمؤسسات عينة الدراسة بناء على الدراسة الميدانية. -

 بالاعتماد على أسلوب الاستقصاء عن طريق الاستبيان في جمع و لتحقيق أهداف الدراسة قام الباحث
ة بمدينتي دمشق الألبسة متواجد في مجال صناعة و تصديرمؤسسة عاملة  143بيانات الدراسة لعينة تتكون من 

في تحليل البيانات الإحصائية. حيث تم استخدام  (SPSS 15)الاستعانة ببرنامج تمت حلب بسوريا. و لقد و 
معامل ألفا كرونباخ و ذلك للتعرف على معدل الاتساق الداخلي لعبارات الاستبيان، الجداول التكرارية لمعرفة توزيع 
مفردات العينة، و بعص مقاييس الاحصاء الوصفي )المتوسط الحسابي و الانحراف المعياري( لعرض النتائج، تحليل 

لدراسة الدلالة الاحصائية للفروق بين المتوسطات الحسابية، و كذلك تم استخدام أسلوب  باين أحادي الطرفالت
تأثير أبعاد بحوث التسويق الدولي كمتغيرات مستقلة في أبعاد الفرص التسويقية كمتغيرات تحليل الانحدار المتعدد لمعرفة 

 تابعة بهدف اختبار فرضيات الدراسة.

 الأخير التوصل إلى النتائج التالية :و قد تم في 

 يؤثر الإعلان )كبعد من أبعاد بحوث التسويق الدولي( معنوياً في اختراق السوق. -

 يؤثر التوزيع )كبعد من أبعاد بحوث التسويق الدولي( معنوياً في تطوير السوق. -

 ر المنتَج.تؤثر بحوث السوق )كبعد من أبعاد بحوث التسويق الدولي( معنوياً في تطوي -

 تؤثر بحوث المنتَج )كبعد من أبعاد بحوث التسويق الدولي( معنوياً في تطوير المنتَج. -

 لا تؤثر أبعاد بحوث التسويق الدولي معنوياً في التنويع. -

 
 
 

                                                           
، مذكرة ماجستير في إدارة الأعمال غير (دراسة قيدانية) بحوث التسويق الدولي و تعرها  ي تع ي  الفرص التسويقيةخليل ابراهيم الدرويش،  1

 .2011منشورة، قسم إدارة الأعمال، كلية الاقتصاد، جامعة حلب، سوريا، 
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: اســـــتبداث بحوث التســـــويق طيداة ل تباي  و ا عداد  ( بعنوان2012ل )ســـــنة 1دراســـــة  ـــــري  قراد -4
 حالة ق سسة حضنة ح يب بالمسي ة(دراسة )للإستراتيجية التسويقية 

 الإعدادالدراسة إلى تسليط الضوء على مدى مساهمة بحوث التسويق في التخطيط و  هذه و قد هدفت
بمختلف المعلومات التسويقية  الأخيرةويد هذه التسويقية في المؤسسة الاقتصادية و ذلك من خلال تز  للإستراتيجية

 . و لقد تم إثراء هذا البحث بدراسة ميدانية في مؤسسة حضنة حليب بالمسيلة.الإستراتيجيةاللازمة لصياغة 

بعص الأدوات الإحصائية  المنهج الوصفي مستعملاً استعمال قام الباحث ب الدراسة و لتحقيق أهداف
 ، ... الخ.الأعمالة في السوق من خلال الحصة السوقية و كذا تطور رقم وضعية المؤسسالوصفية في وصف 

التسويقية  الإستراتيجيةأن بحوث التسويق تعتبر ضرورية للتخطيط و لإعداد و قد تم التوصل في الأخير إلى 
هذا ما يسمح لها باكتشاف الفرص للمؤسسة، حيث أن بحوث التسويق تساعد على جمع و تحليل البيانات و 

 التهديدات للبيئة الخارجية و تحليل نقاط القوة و الضعف للبيئة الداخلية.و 

 
: دور بحوث التســويق  ي ســد الفجوة الاتصــالية بيق  ( بعنوان2012ل )ســنة 2دراســة بوع ث بق رخرو ة -5

 ق سسة اتصالات الج ائر قوبي يس( دراسة حالة)المنتج والمسته ك 
بحوث التسويق في ربط الاتصال بين المنتج و المستهلك و بالتالي سد دور إبراز هدفت هذه الدراسة إلى 

الفجوة الموجودة بينهما. و قد قام الباحث بدراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر موبيليس حيث تم دراسة محتوى 
 رسائلها الإعلانية و درجة الاستجابة لها من طرف زبائنها المستهدفين و ذلك من خلال بحوث التسويق.

 : و قد تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية

 .الإعلانيةلموبيليس غير واضحة، فهناك عدم تناسق بين شعارها و محتوى رسائلها  الإعلانيةالسياسة  -

 ل إلى أكبر شريحة ممكنة في السوق.يجب على المؤسسة توسيع محتوى رسالتها الإعلانية حتى تص -

ه لتالي توجيه منتجات تتناسب مع هذسيم السوق بطرق دقيقة و بابحوث التسويق تمكن المؤسسة من تق -
 استجابة واسعة من طرف الشريحة المستهدفة. ىالتقسيمات و بالتالي تلق

                                                           
، مقال منشور (دراسة حالة مؤسسة حضنة حليب بالمسيلة)ام بحوث التسويق كأداة للتخطيط و الإعداد للإستراتيجية التسويقية شريف مراد، استخد 1
 .198-169ص ص. ،2012 ، الجزائر، العدد الثاني عشر،1، جامعة سطيف قج ة الع وث الا تصادية و ع وث التسييرفي 

، مقال منشور (دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر موبيليس)بوعلام بن زخروفة، دور بحوث التسويق في سد الفجوة الاتصالية بين المنتج و المستهلك  2
 .191-185، ص ص.2012 ،العدد الحادي عشرالجزائر،  ورقلة، ، ، جامعة قاصدي مرباحقج ة الباحثفي 
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التســـويق طاســـتراتيجية اســـتبا ية ادا  ااعمال:  بحوث( بعنوان : 2013ل )ســـنة 1ســـونداي إيوا دراســـة  -6
  .التجربة النيجيرية

Marketing research as a proactive strategy for the performance of business: 

The Nigerian experience 

 فيما يلي :أهم أهداف الدراسة تكمن و كانت 

 .تسويق فعالة أبحاث وحدة لديها المؤسسات معظم كانت  إذا ما رفةمع -1

 .التسويق لأبحاث الأولوية تعطي المؤسسات كانت  إذا ما معرفة -2

 يواجهونها التي والصعوبات التسويق ببحوث يتعلق فيما المدراء و المؤسسات تتبناها التي الافتراضات معرفة -3
 .التسويق بحوث إجراء عند

 .الغرض لهذا معقولة ميزانية تخصيص و بصفة دورية تسويقية بحوث إجراء على المؤسسات تشجيع -4

 

 إلى أنه : و قد تم التوصل في الأخير 

 المؤسسات قسم فعال خاص ببحوث التسويق.يجب على  -

 ينبغي أن يتواجد في المؤسسة قاعدة بيانات يمكن اللجوء إلى في أي وقت عند الحاجة. -

 زيادة و المؤسسة إنعاش ،الفعالة القرارات و مزايا اتخاذ الجيد التخطيط التسويق بحوث إجراء فوائد تشمل -
 .العملاء رضا من قدر أقصى تحقيق ذلك كل  فوق و ،السوقية حصتها

 

  ي نيجيريا ااعمال التجارية  ي التسويق تيعير بحوثبعنوان :  2 (2015ل )سنة تونويبيكودراسة  -7
Impact of marketing research on business management in Nigeria 

 كانت  و. نيجيريا في التجارية الأعمال على التسويق بحوث تأثير تقييم هو لدراسةل العام الهدف كان  و
 المفصلة كما يلي : الأهداف
 

                                                           

1 Sunday O E. Ewah, Marketing research as a proactive strategy for the performance of business: The Nigerian 

experience, Paper published in Journal of (The Business and Management Review), Volume 4, N. 2, 

November 2013. PP 164-177. 

2 Onwubiko N. Dike, Impact of marketing research on business management in Nigeria , Paper published in 

Journal of (British Journal of Marketing Studies), Volume 3, N., December 2015. PP 16-26 
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 .النيجيرية المؤسسات في التسويقية القرارات على التسويقية البحوث تأثير مدى تحديد -1

 .التسويقيالقرار  اتخاذ نوعية لتعزيز التسويقية البحوث فعالية توصيات لتحسين -2

و لتحقيق أهداف الدراسة تم الاعتماد على أسلوب الاستقصاء عن طريق الاستبيان في جمع بيانات الدراسة 
و قد تم استعمال تحليل التحليل بواسطة جداول تكرارية لقد تم العرض و و  مفردة 390و ذلك لعينة تتكون من 

 .ليقات و الاستنتاجات اللازمةو منها إعطاء التع التباين أحادي الطرف في اختبار فرضيات الدراسة.
 

 و قد تم التوصل في الأخير  إلى أنه :

 بالمائة فقط و هي نسبة ضعيفة. 18في الأعمال كان بنسبة  التسويق بحوث تأثير مدى عن النتائج وكشفت
 82حوالي  حين في التسويقية القرارات اتخاذ فيمن المؤسسات استخدمت بحوث التسويق  فقط 18 أن يعني هذا و
 لها. مستخدمين غير المئة في

 

 
 

II.2.1-  التسويقي اتباذ القرارعرض الدراسات التي تناولت 
 اتاتباذ القرار  تهمية نظاث المع وقات التســــــــــويقي  ي:  ( بعنوان2006)ســــــــــنة  1ع مي ل هردراســــــــــة  -1

 ة.التسويقي
 هدفت هذه الدراسة إلى تحقيق النقاط التالية :

 عصرنا الحاضر و دور نظام المعلومات في تفعيل التدفق.إبراز أهمية المعلومات في  -

 التعرف على أسس بناء نظام المعلومات حتى يكتسي صفة الفعالية. -

 نظم المعلومات التسويقية.التعريف بمختلف مجالات  -

 إبراز أهمية القرارات التسويقية في حل المشكلات التسويقية التي تعترض المؤسسة. -

 
 

                                                           
ماجستير في العلوم الاقتصادية غير منشورة، كلية العلوم  مذكرة، التسويقية ات ي اتباذ القرار  تهمية نظاث المع وقات التسويقيعلمي لزهر،  1

 .2006الاقتصادية و علوم التسيير، جامعة بن يوسف بن خدة، الجزائر، 
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سة قام الباحث بالاعتماد على أسلوب الاستبيان و المقابلات الشخصية على عينة و لتحقيق أهداف الدرا
مؤسسة مختلفة النشاطات موجودة بولاية الجزائر العاصمة. حيث تم استعمال الجداول التكرارية في  19تتكون من 

 عرض البيانات.

 و قد تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية :

التسويقية من أكثر القرارات الإدارية تعقيداً نظراً لكثرة عدد المتغيرات المؤثرة فيها و تعق د تعتبر القرارات  -
 العلاقات في البيئة التسويقية.

 بصورة مستمرة. بالمعلومات اللازمةتتطلب عملية اتخاذ القرارات التسويقية وجود نظام معلومات يمد ها  -

 تسويقية و لا تدرك أهميته في اتخاذ القرارات التسويقية.معظم المؤسسات لا تملك نظام معلومات  -

التسويقية ترتكز على الخبرة الشخصية لمتخذ القرار دون إعطاء أهمية للمعلومات الواجب أغلب القرارات  -
 توفرها لاتخاذ القرار الصائب و الفع ال.

 

اتباذ   وقات التســــويقية  يدور نظاث المع:  ( بعنوان2006)ســــنة  1ر ــــيدة بق الاــــي  الفقوندراســــة  -2
 (إناد الج ائر قرطب   غوث العيد –حالة قجمع هنكل دراسة )القرار التسويقي 
 : كما يليأهم أهداف الدراسة  و كانت 

 محاولة الكشف عن الدور الذي يلعبه نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار. -

ي مؤسسة هنكل  -  همية المعلومات التسويقية.الجزائر لأ إناد –التعر ف على مدى إدراك مسير 

 التعر ف على مدى تطبيق بحوث التسويق و الأنشطة التسويقية. -

 محاولة وضع نظام معلومات تسويقية و إعداد قواعد للبيانات التسويقية بالمؤسسة. -

راز إناد الجزائر و إب –و لتحقيق أهداف الدراساااااة تم تشاااااخيص نظام المعلومات التساااااويقية بمؤساااااساااااة هنكل 
 : و قد تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية مختلف قواعد البيانات المستعملة.

 نظام يكاد لا الحقيقي، حيث مستواها إلى بعد تصل لم بالمؤسسة المعلومات نظام مكانة مازالت -

 .نشاطاتها لتسيير الضرورية الوظائف بالمعلومات من وظيفة كل احتياجات يضمن أن الحالي المعلومات

                                                           
إناد الج ائر قرطب   غوث -دراسة حالة قجمع هنكل)دور نظاث المع وقات التسويقية  ي اتباذ القرار التسويقي رشيدة بن الشيخ الفقون،  1

 .2006-2005غير منشورة، كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير، جامعة قسنطينة، الجزائر،  في علوم التسيير ماجستير ، مذكرة(العيد
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 .غير المنتظمة المعلومات وجود في المتمثلة و المعلومات لمشكلة الإدارية الاستجابة عدم -

 السابقة الخبرات على ترتكز أساساً  و الموضوعية غير العوامل على القرار اتخاذ عندترتكز المؤسسة  -

 أحياناً.للمسيرين  والمكتسبة

 .المعلومات أنظمة بتسيير مختصة مصلحة وجود عدم -

 .محللي الأنظمة و الآلي الإعلام في المختصين من الكافي العدد إلى المؤسسة تفتقد -

 الوظائف تسيير إدماجه في تاريخ منذ حيث الحالي، المعلومات نظام لتطوير مبادرات وجود عدم -

 .المؤسسة مستوى على التطورات الحادثة رغم فيه تطوير أو تعديل أي هناك يكن لم الرئيسية

 والمحاسبية، المالية الوظيفة اعليه تعتمد الذي المحاسبة برنامج هي بالمؤسسة المستعملة البرمجيات إن -

 الأجور مصلحة عليه تعتمد الذي الأجور برنامج التجارية، و الوظيفة عليه تعتمد الذي الفوترة برنامجو 

 .البشرية الموارد لوظيفة التابعة

استفادة  هناك لن يكون بالتالي و ،و ذلك لنقص التكوين المستعملة، البرمجيات في التام التحكم عدم -
 .بالمؤسسة الموجودة البرمجيات من قصوى

 .طويلة بعد فترات نشرها يتم الأحيان بعص في و المعلوماتية، الوثائق نشر في الانتظام عدم -

 ما كل بمتابعة يختصالذي ( التسويقية الاستخبارات نظام) التسويقية لليقظة دائم نظام وجود عدم -

 .المنافسة و حول السوق المعلومات بتحصيل يتعلق فيما لاسيما السوق، في يحدث

 .للمؤسسة السوقية الحصة لتطور دقيقة متابعة وجود عدم -

 

: دور نظم المع وقات  ي اتباذ القرارات  ( بعنوان2009ل )سنة 1دراسة هدى قعيوفل يونسي صبرينة -3
 التسويقية.

أهداف الدراسااااااااة تكمن في وصااااااااف و تحليل الدور الاسااااااااتراتيجي الذي تلعبه نظم المعلومات أهم و كانت 
سااواء كانت إدارية، مالية، أو تسااويقية و ضاارورة توفيرها كمتطلب أساااسااي، و مورد مهم من موارد المؤسااسااة، كونها 

ة للتوصاااااال إلى أحساااااان وأفضاااااال أداة تمكنها من تحقيق المزايا التنافسااااااية من جهة، و إدارة العمليات بكفاءة و فعالي
 القرارات الإستراتيجية من جهة أخرى.

                                                           
صنع القرار  ي الم سسة مداخلة ملقاة في الملتقى الدولي حول مات في اتخاذ القرارات التسويقية، دور نظم المعلو هدى معيوف، يونسي صبرينة،  1

 .2009أفريل ، الجزائر، المسيلة ،جامعة محمد بوضياف، الا تصادية
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و لتحقيق أهداف الدراسااااااااة تم الاعتماد على أساااااااالوب الاسااااااااتقصاااااااااء عن طريق الاسااااااااتبيان في جمع بيانات 
مفردة تمثل مجموعة مؤسااااااسااااااات اختيرت بطريقة عشااااااوائية في ثلاث ولايات  28الدراسااااااة و ذلك لعينة تتكون من 

المتوسااط كالجداول التكرارية و بعص مقاييس الإحصاااء الوصاافي   )تبسااة، عنابة و سااوق اهراو(. و لقد تم اسااتخدام
 الحسابي لعرض النتائج و كذا معامل الارتباط و تحليل الانحدار المتعدد لاختبار فرضيات الدراسة.

 : تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية و قد

 تعاني معظم المؤسسات الجزائرية من مركزية اتخاذ القرار. -

مازالت قواعد البيانات ضعيفة التطبيق و السبب في ذلك يرجع لنقص العناصر البشرية المتخصصة في  -
 نظم المعلومات التسويقية.

 في معظم المؤسسات الجزائرية.لازالت تطبيقات نظم المعلومات التسويقية قاصرة  -

 هناك اهتمام من طرف المؤسسات الجزائرية باستخدام الوسائل و التقنيات الحديثة في أداء نشاطها. -

: المزيج التسااااويقي، قواعد البيانات  إن القرارات التسااااويقية تتأثر بمجموعة من العوامل يأم في مقدمتها -
 والتجهيزات.

 

 نظاث المع وقات التسويقية  ي صنع القرار. تعر( بعنوان : 2010ل )سنة 1قصافى الاي دراسة  -4
The effect of marketing information system on decision making  

عناصر نظام المعلومات التسويقية في اتخاذ القرار و ذلك من أهم أهداف الدراسة تكمن في توضيح و كانت 
 خلال العناصر التالية :

 مساهمة قاعدة بيانات المؤسسة في اتخاذ القرار الصحيح.تأثير و  كيف   -

 تساهم بحوث التسويق بشكل إيجابي في اتخاذ القرار المناسب من طرف صانع القرار. كيف   -

 تساهم الذكاء التسويقي بشكل إيجابي في اتخاذ القرار المناسب من طرف صانع القرار. كيف   -

و لتحقيق أهداف الدراسة تم الاعتماد على أسلوب الاستقصاء عن طريق الاستبيان في جمع بيانات الدراسة 
 مفردة. 100لعينة تتكون من 

 

 

                                                           
1 Mustafa Al-Shaikh, The effect of marketing information system on decision making, Paper published in Journal 

of (Recherches économiques et managériales), University of Biskra, Algeria, N. 7, June 2010. 
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 و لقد تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية :

عند مستوى  الصحيحصنع القرار  و المعتمدة ذات دلالة إحصائية بين قاعدة البياناتموجبة هناك علاقة  -
 .% 5الدلالة 

هناك علاقة موجبة ذات دلالة إحصائية بين بحوث التسويق و صنع القرار الصحيح عند مستوى الدلالة  -
5 %. 

ذات دلالة إحصائية بين الذكاء التسويقي )الاستخبارات التسويقية( و صنع القرار  موجبة هناك علاقة -
 .% 5عند مستوى الدلالة  الصحيح

 

 ( بعنوان : دور نظاث المع وقات التسويقية  ي صنع القرار.2011ل )سنة 1 اطر ترطي إسماعيلدراسة  -5
 )دراسة قيدانية ع ى الباوط الم كية ااردنية(.

The role of marketing information system on decision making (An applied 

study on Royal Jordanian Air lines) 

توضيح وتبيين الدلالة و الأهمية في استعمال نظام المعلومات التسويقية أهم أهداف الدراسة تكمن في و كانت 
في صنع و اتخاذ القرار و ذلك قصد توضيح الحاجة إلى اتخاذ قرار أسرع و فع ال لادخار الوقت و تجنب مضاعفة 

علومات التسويقية، و أهمية هذا الأخير كذلك فإن هذه الدراسة تركز على تقديم و شرح مكونات نظام الم  العمل.
 في اتخاذ القرار.

 

و لتحقيق أهداف الدراسة تم الاعتماد على أسلوب الاستقصاء عن طريق الاستبيان في جمع بيانات الدراسة 
ية مفردة تمثل مجتمع الدراسة المتمثل في قسم التسويق في الخطوط الملكية الأردن 170لعينة عشوائية بسيطة تتكون من 

 و كذا فروعها في كل مقاطعات الأردن.
 

و لقد تم في عملية التحليل الاحصائي للبيانات استعمال بعص مقاييس الاحصاء الوصفي )المتوسط الحسابي 
 و الانحراف المعياري( و كذا تحليل الانحدار البسيط و المتعدد في اختبار فرضيات الدراسة.

 

 ج التالية :و لقد تم التوصل في الأخير إلى النتائ

                                                           
1 Shakir Turki Ismail, The role of marketing information system on decision making – An applied study on Royal 

Jordanian Air Lines, Paper published in International Journal of Business and Social Science, Vol. 2, N. 3, 

January 2011. 



 49 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 

هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين قاعدة البيانات )السجلات الداخلية( و صنع القرار الفعال عند  -
 .% 5مستوى الدلالة 

هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين الذكاء التسويقي )الاستخبارات التسويقية( و صنع القرار الفعال  -
 .% 5عند مستوى الدلالة 

 .% 5هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين نظام دعم القرار و صنع القرار الفعال عند مستوى الدلالة  -

 .% 5علاقة ذات دلالة إحصائية بين بحوث التسويق و صنع القرار الفعال عند مستوى دلالة  لا توجد -

 
التســــويقية ع ى  اع ية تعر نظم المع وقات :  ( بعنوان2012)ســــنة  1قاــــاري قحمد الضــــفيريدراســــة  -6

 (قيدانيةدراسة ) القرارات التسويقية لارطات الاتصالات الكويتية
 : أهم أهداف الدراسة كما يليو كانت 

معرفة مدى تأثير متطلبات نظم المعلومات التسااااااااااااويقية على فاعلية القرارات التسااااااااااااويقية في شااااااااااااركات  -
 الاتصالات الكويتية.

 على فاعلية القرارات التسويقية في شركات الاتصالات الكويتية. معرفة مدى تأثير السجلات الداخلية -

معرفة مدى إسااااهام بحوث التسااااويق في التأثير على فاعلية القرارات التسااااويقية في شااااركات الاتصااااالات  -
 الكويتية.

معرفة مدى تأثير الاساااااااتخبارات التساااااااويقية على فاعلية القرارات التساااااااويقية في شاااااااركات الاتصاااااااالات  -
 الكويتية.

أساااااااالوب الاسااااااااتقصاااااااااء عن طريق الاسااااااااتبيان في جمع بيانات  على عتمادالاو لتحقيق أهداف الدراسااااااااة تم 
مفردة موزعة على مديري و موظفي أقسام التسويق في شركات الاتصالات  220الدراسة و ذلك لعينة تتكون من 

في تحليل البيانات  SPSSالكويتية الثلاث )زين، الوطنية و فيفا(. و لقد تم الاسااااااااااااااتعانة بالبرنامج الإحصاااااااااااااااائي 
صااافي الإحصاااائية حيث تم اساااتخدام معامل ألفا كرونباخ لقياو ثبات أداة الدراساااة و بعص مقاييس الإحصااااء الو 

كالتكرارات، المتوسااااط الحسااااابي والانحراف المعياري لعرض النتائج و كذا تحليل الانحدار البساااايط و المتعدد لاختبار 
 فرضيات الدراسة.

                                                           
، مذكرة (دراسة قيدانية)تعر نظم المع وقات التسويقية ع ى  اع ية القرارات التسويقية لارطات الاتصالات الكويتية مشاري محمد الضفيري،  1

 (.2012 عم ان، الأردن، جامعة الشرق الأوسط،كلية الأعمال، غير منشورة،  في إدارة الأعمال ماجستير 
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 : و قد تم التوصل في الأخير إلى النتائج التالية

داخلية، ارتفاع مسااتوى الاهتمام باسااتخدام و توفير متطلبات نظم المعلومات التسااويقية )السااجلات ال -
 بحوث التسويق، الاستخبارات التسويقية( بشكل عام لدى شركات الاتصالات الكويتية.

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لنظم المعلومات التسويقية لشركات الاتصالات الكويتية على فاعلية اتخاذ  -
 القرارات التسويقية.

ت الاتصاالات الكويتية على فاعلية يوجد أثر ذو دلالة إحصاائية للاهتمام بالساجلات الداخلية لشاركا -
 اتخاذ القرارات التسويقية.

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبحوث التسويق لشركات الاتصالات الكويتية على فاعلية اتخاذ القرارات  -
 التسويقية.

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لتفعيل الاستخبارات التسويقية لشركات الاتصالات الكويتية على فاعلية  -
 اتخاذ القرارات التسويقية.

 

: نظاث  ( بعنوان2012ل )ســــــنة 1دراســــــة ع ي  وري قوســــــى ال بيديل ع   عبد الكريم هادي الب داوي -7
 المع وقات التسويقي  ي  رطات التيقيق و دور   ي اتباذ القرارات التسويقية.

 : الدراسة تكمن فيما يلي هذه أهم أهدافو كانت 

نظام المعلومات التسااااااااااويقية في توفير المعلومات المسااااااااااتخدمة في اتخاذ القرارات إبراز الدور الذي يقدمه  -
 التسويقية ضمن إطار المزيج التسويقي للخدمة التأمينية.

التركيز على واقع نظام المعلومات التسااااااااااااااويقية في شااااااااااااااركة التأمين العراقية و معرفة مدى التطور الذي  -
 وصلت إليه.

ة لنظم المعلومات التساااااااااااويقية و دورها في توفير المعلومات لاتخاذ إضاااااااااااافة مادة علمية ل ساااااااااااس النظري -
 القرارات التسويقية في إطار المزيج التسويقي للخدمة التأمينية.

 
 

                                                           
نظام المعلومات التسويقي في شركات التأمين و دوره في اتخاذ القرارات التسويقية، مقال علي فوزي موسى الزبيدي، علاء عبد الكريم هادي البلداوي،  1

 .2012 ،21المجلد السابع، العدد  العراق، بغداد،، جامعة بغداد، قج ة دراسات قحاسبية و قاليةمنشور في 
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أساااااااالوب الاسااااااااتقصاااااااااء عن طريق الاسااااااااتبيان في جمع بيانات  على عتمادالاتم الدراسااااااااة  و لتحقيق أهداف
بعص مقاييس الإحصاااء  مفردة من شااركة التأمين العراقية. و لقد تم اسااتخدام 59الدراسااة و ذلك لعينة تتكون من 

الوصاااافي كالتكرارات و المتوسااااط الحسااااابي لعرض النتائج و كذا معامل الارتباط و تحليل الانحدار البساااايط لاختبار 
 فرضيات الدراسة.

 : نورد أهمها كما يلينتائج بعص الو قد تم التوصل في الأخير إلى 

د على جمع البيانات من مصااااادرها لشااااركة نظام معلومات تسااااويقية بأساااالوب تقليدي، إذ يعتمتمتلك ا -
 تحليلها بشكل شخصي معتمدين في ذلك على الخبرة بدون استعمال التكنولوجيات الحديثة.و 

علومات التسااااويقية المحصاااال تعتمد القرارات الخاصااااة بإطار المزيج التسااااويقي في الشااااركة المبحوثة على الم -
 عليها من عملية تحليل البيانات.

ارتبااط معنوي بين نظاام المعلوماات التسااااااااااااااويقياة و بين عملياة اتخااذ القرارات الخااصاااااااااااااااة باالمزيج  يوجاد -
 التسويقي للخدمة التأمينية.

لنظام المعلومات التسااويقية في عملية اتخاذ القرارات الخاصااة بالمزيج التسااويقي  معنوي تأثير إيجابي يوجد -
 مينية.للخدمة التأ

 

دور نظاث المع وقات التســــويقية  ي صــــنع ( بعنوان : 2012ل )ســــنة 1ســــ اان ســــ اان  ريحاتدراســــة  -8
 القرار التسويقي  ي  رطات المساهمة المتبصصة بصنع اادوية  ي ااردن

The role of marketing information system in marketing decision making in 

Jordanian shareholding medicines production companies 

 هدفت هذه الدراسة إلى :

 الكشف عن العلاقة بين المكونات الرئيسية لنظام المعلومات التسويقية و اتخاذ القرار التسويقي. -
 تقديم مفهوم و مكونات نظام المعلومات التسويقية. -
 استنتاج عدد من التوصيات فيما يخص موضوع البحث. -

و لتحقيق أهداف الدراسة تم الاعتماد على أسلوب الاستقصاء عن طريق الاستبيان في جمع بيانات الدراسة 
 ( مؤسسات أردنية متخصصة في صنع الأدوية.7موزعة على سبع )مفردة  48لعينة تتكون من 

                                                           
1 Suktan Sultan Freihat, The role of marketing information system in Marketing decision-making, Paper published 

in Journal of IJRRAS, Vol 11, Issue 2, May 2012, PP 326-336. 
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 أما بالنسبة لأدوات التحليل الإحصائي فقد تم استعمال ما يلي :

 لقياو ثبات أداة الدراسة. معامل ألفا كرونباخ -

)التكرار، النسبة، المتوسط الحسابي و الانحراف المعياري( لشرح و وصف  مقاييس الإحصاء الوصفي -
 مفردات العينة.

 معامل الارتباط لمعرفة درجة الارتباط و العلاقة بين المتغير التابع و المتغير المستقل. -

 لتالية :و لقد تم التوصل في الأخير إلى النتائج ا

التسويقي في شركات المساهمة و صنع القرار نظام المعلومات التسويقية هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين  -
 .الأردنية المتخصصة في صنع الأدوية

هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين السجلات الداخلية باعتبارها عنصراً من عناصر نظام المعلومات  -
 .رار التسويقي في شركات المساهمة الأردنية المتخصصة في صنع الأدويةالتسويقية  و صنع الق

هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين بحوث التسويق باعتبارها عنصراً من عناصر نظام المعلومات التسويقية   -
 .و صنع القرار التسويقي في شركات المساهمة الأردنية المتخصصة في صنع الأدوية

دلالة إحصائية بين الذكاء التسويقي باعتباره عنصراً من عناصر نظام المعلومات التسويقية  هناك علاقة ذات  -
 .و صنع القرار التسويقي في شركات المساهمة الأردنية المتخصصة في صنع الأدوية

 

 دور المع وقة  ي القرار التسويقي( بعنوان : 2014ل )سنة 1تيولو جونسوندراسة  -9
The role of information in marketing decision 

و كانت . التسويقي القرارفي  لمعلوماتالتأثيرية ل العلاقة معرفة هو الدراسة هذه من الرئيسي إن الهدف
 : يلي كماالمفصلة   الأهداف

 .للمؤسساتالتسويقية  القرارات اتخاذ في المعلومات دور في التحقيق. 1

 .المنظمة أداء على التسويق قرار تأثير دراسة. 2

 .مؤسسة مافي  خاطئ يتسويق قرار تفرض أن يمكن التي الحالات دراسة. 3

 

                                                           
1 Awulu Johnson Monday, The role of information in Marketing decision, Paper published in (International 

Journal of Public Administration and Management Research) , Vol 2, N.3, August 2014, PP 109-121. 
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 قرارال في المعلومات دور عن الكثير الإحصائية الأدوات باستخدام البيانات تحليل و عرض نتائج كشفت  و
 : أن وتبين   يالتسويق

 .كبيرة  أهمية ذو التسويقي القرار اتخاذ في المعلومات دور. 1

 .مرتفعة يالتسويق قرارال في المعلومات مساهمة. 2

 .التسويقي القرار لاتخاذ ضرورية المعلومات. 3

 .بالتسويق المتعلقة القرارات اتخاذ في كبيرة  مساهمة المعلومات تسهم - 4

 .ملحوظ بشكل المؤسسة أداء على تؤثر أن يمكن القرار وصنع المعلومات. 5

 .المؤسسة في خاطئ تسويقي قرار اتخاذ على تجبر أن يمكن حالات هناك -6

 
 

II.3.1-  قعا   التسويقي بحوث التسويق و اتباذ القرارعرض الدراسات التي تناولت 
: بحوث التســـــويق طيداة لتفعيل  ( بعنوان2004ل )ســـــنة 1دراســـــة ث. براعل ص.ص. صـــــبوعةل ط. لحر  -1

 الفرص و المحاذير. -القرارات التسويقية  ي الم سسات الا تصادية الج ائرية 
هدفت هذه الدراساااااة إلى إلقاء الضاااااوء على أهمية التساااااويق و إعطاء نظرة تاريخية عنه في الجزائر مع التعرض 
لمعوقات وآفاق تطبيق التسااااااااويق في الجزائر و إبراز دور بحوث التسااااااااويق كأداة لتفعيل أداء المؤسااااااااسااااااااة الاقتصااااااااادية 

 الجزائرية.

بحيث لم تكن هناك دراسااااااااة ميدانية أو  عرضاااااااااً لمختلف الأدبيات النظرية الباحث في هذه الدراسااااااااة قدمو 
 تطبيقية تدعم نتائج دراسته.

و لقد تم التوصاال في الأخير إلى أنه من بين الشااروط التي يجب أخذها بعين الاعتبار لتطبيق مفهوم التسااويق 
 : في المؤسسات الجزائرية ما يلي

 المناقشة بين الشركاء. -

 ات تسويقية تتلاءم مع وضعية القطاعات المختلفة.وضع استراتيجي -

                                                           
الفرص و المحاذير، مداخلة  -م. براق، ع.ع. صبوعة، ط. لحرش، بحوث التسويق كأداة لتفعيل القرارات التسويقية في المؤسسات الاقتصادية الجزائرية  1

 .2004أفريل ، الجزائر ،، المركز الجامعي بشارالممارسة التسويقيةالم تقى الوطني حول ا ص حات الا تصادية  ي الج ائر و ملقاة في 
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م معلومات تساااويقي يراقب إعداد مخطط للتساااويق بالمؤساااساااة يتضااامن دراساااات و بحوث التساااويق و نظا -
 مبيعات المؤسسة.المحيط و 

 
 

: دور و تهمية بحوث التســــــويق  ي  ( بعنوان2007ل )ســــــنة 1دراســــــة بق يعقوه الااهرل  ــــــري  قراد -2
 القرارات التسويقية  ي الم سسة الا تصادية.تفعيل 

من أجل تفعيل القرارات  بحوث التساااويق الدور الذي تقوم بهالضاااوء على  تساااليطهدفت هذه الدراساااة إلى 
التسويقية حيث يكمن هذا الدور في تزويد المؤسسة بمختلف المعلومات عن المحيط الذي تنشط فيه ثم تحليلها وفق 

ين  لهدف الرئيساااي لهذه الدراساااة هو إبراز مدى مسااااهمة البحث التساااويقي في تزويدا منهجية علمية. أي أن المساااير 
 الدقيقة لتمكينهم من اتخاذ القرارات التسويقية الصحيحة. بالمعلومات الكافية و

ية بحيث لم تكن هناك دراسااااااااااااة ميدان عرضاااااااااااااً لمختلف الأدبيات النظرية الباحثان في هذه الدراسااااااااااااة قد مو 
 تدعم نتائج دراسته. تطبيقيةأو 

و قد تم التوصااااااااااااااال في الأخير إلى أن جودة القرارات التي يتخذها مدير التسااااااااااااااويق تتوقف على حصااااااااااااااوله 
واستخدامه بشكل جيد للمعلومات المحصل عليها عن طريق البحث التسويقي، هذا الأخير يمر من خلال خطوات 

 متكاملة. منتظمة و

 
 : تعر بحوث التســـويق ع ى اتباذ القرار التســـويقي ( بعنوان2009)ســـنة  2دراســـة صـــهيب وجين بااينة -3
 (دراسة تابيقية)

 : هيالدراسة  هذه أهم أهدافو كانت 

التعرف على أهم الأعمال التي تقوم بها بحوث التسااااااويق على الصااااااعيد النظري و مدى تجساااااايد ذلك في  -
 الواقع العملي.

 التسويقي.معرفة طبيعة العلاقة بين بحوث التسويق و القرار  -

 

                                                           
قج ة الع وث الاقتصادية، مقال منشور في  ةدور و أهمية بحوث التسويق في تفعيل القرارات التسويقية في المؤسسب الطاهر، شريف مراد، بن يعقو  1

 .2007، العدد السابعالجزائر،  ، جامعة سطيف،الا تصادية و ع وث التسيير

غير منشورة، كلية إدارة في إدارة الأعمال، مذكرة ماجستير ، (دراسة تابيقية)تعر بحوث التسويق ع ى اتباذ القرار التسويقي صهيب وجيه بطاينة،  2
 .2009 الأردن، ،، عم انالمال و الأعمال، جامعة آل البيت
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 بيان أثر بحوث التسويق على اتخاذ القرار التسويقي. -

 التحليل لكل من بحوث التسويق و القرار التسويقي في نطاق شركات التسويق الأردنية. -

التوصااال إلى نتائج تبين  مدى تجسااايد دور بحوث التساااويق في اتخاذ القرار التساااويقي في شاااركات التساااويق  -
 الأردنية.

 تاجات معرفية بخصوص الموضوع.التوصل إلى استن -

 : تم استعمال الأدوات المنهجية التالية الدراسة و لتحقيق أهداف

تم اعتماد أسااالوب الاساااتقصااااء عن طريق الاساااتبيان في جمع بيانات الدراساااة و ذلك لعينة تتكون من حيث 
في تحليل البيانات  SPSS ئيالإحصاشركة تسويق أردنية. و لقد تم الاستعانة بالبرنامج  12مفردة موزعة على  48

الوصااافي  الإحصااااءحيث تم اساااتخدام معامل ألفا كرونباخ لقياو ثبات أداة الدراساااة و بعص مقاييس  الإحصاااائية
لعرض النتائج و كذا تحليل الانحدار المتعدد لاختبار فرضاااايات  المتوسااااط الحسااااابي و الانحراف المعياري ،كالتكرارات
 الدراسة.

 : الأخير إلى النتائج التاليةو قد تم التوصل في 

 .لى عمليات اتخاذ القرار التسويقيهناك تأثير للجوانب الاقتصادية لبحوث التسويق ع -

 .لى عمليات اتخاذ القرار التسويقيلبحوث التسويق ع الاجتماعيةهناك تأثير للجوانب  -

 .التسويقيلى عمليات اتخاذ القرار لبحوث التسويق ع الإحصائيةهناك تأثير للجوانب  -

 .لى عمليات اتخاذ القرار التسويقيلبحوث التسويق ع النفسيةهناك تأثير للجوانب  -

 لات اتخاذ القرار التسويقي.ايعتبر الإعلان من أهم مج -

 

: دور نظم المع وقات التســـــــويقية و بحوث  ( بعنوان2009ل )ســـــــنة 1دراســـــــة راير وا يةل بوطري  رهير -4
 سويقية.التسويق  ي اتباذ القرارات الت

و كان الهدف الرئيساااي لهذه الدراساااة هو إبراز دور و أهمية نظام المعلومات التساااويقية و بحوث التساااويق في 
 صنع واتخاذ القرارات التسويقية.

 

                                                           
صنع الم تقى الدولي حول مداخلة ملقاة في ، التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية زاير وافية، بوكريف زهير، دور نظم المعلومات التسويقية و بحوث 1

 .2009أفريل ، الجزائر ،المسيلة ،، جامعة محمد بوضيافالقرار  ي الم سسة الا تصادية
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يث لم تكن هناك دراسااااااااااااة ميدانية بح عرضاااااااااااااً لمختلف الأدبيات النظرية الباحثان في هذه الدراسااااااااااااة قد مو 
 تدعم نتائج دراستهما. تطبيقيةأو 

و لقد تم التوصاااال في الأخير إلى أنه على مدير التسااااويق أن يكون قادراً على التعرف على المشاااااكل المحيطة 
بالمؤسااااسااااة واقتراح الحلول البديلة لها. كذلك تم التوصاااال إلى أن للمعلومات دور مهم في تمكين مدير المؤسااااسااااة من 

 و كذا معرفة تفضيلات و آراء المستهلكين حول ما تقدمه المؤسسة. معرفة أهم القوى المؤثرة في المؤسسة.

 

 دور دراســة الســوع  ي اتباذ القرارات التســويقية:  ( بعنوان2012)ســنة  1ســي  الديق رحاي يةدراســة  -5
 (دراسة حالة ق سسات سوع الهات  النقال  ي الج ائر)

 أهم أهداف هذه الدراسة هي :و كانت 

 السوق و البيئة التسويقية للمؤسسة.التعريف بمفهوم  -

 التعرف على مفهوم دراسة السوق، أنواعها و الخطوات العلمية لإنجازها. -

 تسليط الضوء على عملية اتخاذ القرارات التسويقية. -

 توضيح العلاقة بين دراسة السوق و اتخاذ القرارات التسويقية. -

ساااااتبيان في جمع بيانات الدراساااااة ن طريق الاو لتحقيق أهداف الدراساااااة تم اعتماد أسااااالوب الاساااااتقصااااااء ع
و لقد . مؤساااساااات الاتصاااالات الثلاث الموجودة في الساااوق الجزائريةمفردة موزعة على  25ذلك لعينة تتكون من و 

 تم استعمال بعص الأدوات الإحصائية الوصفية مثل التكرارات و النسب و كذا الأشكال البيانية المختلفة.

  إلى النتائج التالية :و قد تم التوصل في الأخير

من أبرز مصااااادر الحصااااول على المعلومات التسااااويقية دراسااااة السااااوق حيث تعتبر كنظام فرعي لنظام  -
المعلومات التسااااااويقية حيث تساااااااهم في توفير معلومات مهمة عن البيئة التسااااااويقية، و تساااااااهم هذه 

 المعلومات في اتخاذ مختلف القرارات التسويقية.

المهمة التي توفرها دراسااااااااة السااااااااوق إلا  أنه لا يمكن الاعتماد عليها بمفردها كمصاااااااادر رغم المعلومات  -
لاتخاذ القرارات التسويقية، فهناك العديد من المعلومات التي لا يمكن توفيرها عن طريق دراسة السوق 

 .ؤسسةمثل المعلومات الخاصة بالبيئة الداخلية للم

                                                           
، مذكرة ماجستير (ل  ي الج ائردراسة حالة ق سسات سوع الهات  النقا)دور دراسة السوع  ي اتباذ القرارات التسويقية سيف الدين رحايلية،  1

 .2012في علوم التسيير غير منشورة، كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 
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( بعنوان : بحوث التسـويق طللية لمواجهة الماـاطل 2015ل )سـنة 1دراسـة ع ث عثمانل عياـو  اعمر -6
 (قدخل نظري) التسويقية  ي الم سسة الا تصادية

 : أهم أهداف الدراسة كما يليو كانت 

إبراز أهمية وجود بحوث التسويق و مدى تأثيرها في القرارات التسويقية المتخذة، مما يدع م قدرة المؤسسة  -
السوق و مواجهة المنافسين و حل مشاكلها التسويقية و بالتالي نجاحها و في التحكم في متغيرات 

 ضمان بقائها.

 إبراز الاهتمام الذي يجب أن توليه مؤسساتنا لبحوث التسويق كأداة فعالة في اتخاذ القرارات التسويقية. -

 محاولة تبيان المشاكل التي يعاني منها متخذ القرار التسويقي. -

و قد تم التوصل في الأخير إلى  عرضاً لمختلف الأدبيات النظريةقد م الباحثان سة و لتحقيق أهداف الدرا
 : النتائج التالية

إن بحوث التسويق بما توفره من معلومات ذات جودة عالية تعتبر أداة فعالة من خلالها يتم تصميم  -
 الاستراتيجيات و الأهداف التسويقية للمؤسسة.

 ية تمكن المؤسسة من تجنب و تفادي المشاكل التسويقية قبل حدوثها.تعتبر بحوث التسويق آلية استباق -

 إن فعالية القرارات التسويقية تعتمد على جودة و دقة و صحة المعلومات المتاحة لمتخذي القرارات. -

 إن توفر المعلومات لمتخذي القرارات التسويقية يسمح باتخاذ القرارات التسويقية الملائمة. -

 

 

 

 

 

 

                                                           
 الم تمر، مداخلة ملقاة في (مدخل نظري) بحوث التسويق كآلية لمواجهة المشاكل التسويقية في المؤسسة الاقتصاديةعلام عثمان، عيشوش اعمر،  1

 .2015ماي ، الجزائر،  2، جامعة البليدة تدوات التسيير الحديثة  ي قنظمات ااعمال و دورها  ي الو اية قق اارقاتحول  الدولي
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II.2- قنا اة و تقييم الدراسات السابقة و قا يمي  الدراسة الحالية 
يق، اتخاذ لمختلف الدراسات التي تناولت الموضوع من إحدى زواياه و جزئياته )بحوث التسو بعد استعراضنا 
الحالية هما معاً(. ساااااوف نحاول الآن مناقشاااااة و تقييم محتواها و كذا إعطاء ما يمي ز دراساااااتنا القرار التساااااويقي أو كلا

 عنها.

 

II.1.2- السابقةالدراسات  قنا اة و تقييم 
و كذا بعص الأسااااااليب الإحصاااااائية  لقد اساااااتفاد الباحث من هذه الدراساااااات من الجانب المنهجي للبحث

النماذج المسااتعملة في مثل هذه الدراسااات. كما اعتمد الباحث على نتائج هذه الدراسااات عند صااياغة فرضاايات و 
 .لدى الباحثبالمراجع التي لم تكن معروفة  التزودالدراسة. بالإضافة إلى 

 و من خلال عرضاانا للدراسااات السااابقة في العنصاار السااابق أجمعت هذه الدراسااات و رك زت المجموعة الأولى
منها على بحوث التسااويق و تأثيرها في متغير ما. بينما المجموعة الثانية من الدراسااات فقد رك زت على تأثير متغير ما 
في القرار التسااااااويقي. بينما المجموعة الثالثة و الأخيرة من الدراسااااااات فقد ركزت على تأثير بحوث التسااااااويق في اتخاذ 

 وعة على حدى.و سوف نناقش هنا كل مجم القرار التسويقي.

 

 التي تناولت بحوث التسويق : قنا اة الدراساتتولا  
حيث كان  2015إلى سنة  2009من سنة  تم نشرها أو انجازها( دراسات سابقة 7) سبعلقد قمنا بعرض 

 و يمكن مناقشتها كما يلي : فيها بحوث التسويق إحدى متغيراتها

مزريق عاشاااور، بن نافلة قدور، دراساااة من حيث نوع الدراساااة كانت هناك ثلاث دراساااات ميدانية )دراساااة 
بن نافلة قدور و دراسااااة خليل ابراهيم الدرويش( حيث اعتمدت على الاسااااتبيان كأداة لجمع البيانات الأولية بينما 

 بينما مزريق عاشور و بن نافلة قدور( )دراسة 1مفردة 20أصغرها  كانحيث   تباين حجم العينة من دراسة لأخرى
 )دراسة خليل إبراهيم الدرويش(. 2مفردة 145أكبرها 

كانت تقتصااااااار على أدوات ها  فمعظمفي الدراساااااااات المساااااااتعملة أما بالنسااااااابة لأدوات التحليل الاحصاااااااائي 
 استعملت  فقدالإحصاء الوصفي كالجداول التكرارية و الأشكال البيانية. بينما دراسة خليل ابراهيم الدرويش 

                                                           
 .03.مزريق عاشور، بن نافلة قدور، مرجع سبق ذكره، ص 1

 .107خليل ابراهيم الدرويش، مرجع سبق ذكره، ص. 2
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في عملية التحليل الإحصااااااااائي للبيانات مسااااااااتعملًا  SPSSحيث اسااااااااتعان ببرنامج أدوات احصااااااااائية أكثر تعمقاً 
و تحليل التباين أحادي الطرف و تحليل الانحدار المتعدد لاختبار  أداة الدراسااااااااااااااة ثبات لاختبارمعامل ألفا كرونباخ 
 فرضيات الدراسة.

 

 و يمكننا تلخيص أهم النتائج المتحصل عليها من خلال هذه الدراسات كما يلي :

 عدم اهتمام مديري المؤسسات بوظيفة التسويق و منه ببحوث التسويق. -

المؤساااااااااساااااااااات الجزائرية على خبرتهم حيث يعتقدون بأنها كافية و لا يرون يعتمد معظم مديرو التساااااااااويق ب -
 بحوث التسويق.لقيام بضرورة ل

 معظم المؤسسات لا تتوفر على قسم مستقل لبحوث التسويق. -

 

 عانيا  : قنا اة الدراسات التي تناولت اتباذ القرار التسويقي
حيث كان  2014إلى سنة  2006من سنة تم نشرها أو انجازها ( دراسات سابقة 9) تسعلقد قمنا بعرض 

 فيها القرار التسويقي إحدى متغيراتها و يمكن مناقشتها كما يلي :

كل الدراسات السابقة المعروضة مدعمة بدراسة ميدانية حيث اعتمد معظمها من حيث نوع الدراسة كانت  
دراساااة رشااايدة بن الشااايخ الفقون فاعتمدت على بعص الأدوات على الاساااتبيان كأداة لجمع البيانات الأولية ماعدا 

)دراسااااااة  1مفردة 19 الإحصااااااائية الوصاااااافية فقط. و قد تباين حجم العينة من دراسااااااة لأخرى حيث كان أصااااااغرها
 )دراسة مشاري محمد الضفيري(. 2مفردة 220و أكبرها  علمي لزهر(

هذه الدراسااات اعتمدت على أدوات الإحصاااء أما بالنساابة لأدوات التحليل الاحصااائي المسااتعملة فمعظم 
معامل  ،الوصااافي كالجداول التكرارية،  الأشاااكال البيانية، المتوساااطات الحساااابية و الانحرافات المعيارية لعرض النتائج

و كذلك تم اساااااااتعمال تحليل الانحدار الخطي البسااااااايط و المتعدد لاختبار  ألفا كرونباخ لاختبار ثبات أداة الدراساااااااة
 الدراسة.فرضيات 

 و يمكننا تلخيص أهم النتائج المتحصل عليها من خلال هذه الدراسات كما يلي :

 
 

                                                           
 .165، مرجع سبق ذكره، ص.علمي لزهر 1

 .54مشاري محمد الضفيري، مرجع سبق ذكره، ص. 2



 60 ة الصفح                                                               تقييم الدراسات السابقةعرض و  : الثانيالفصل 

 

تركز المؤساااساااات عند اتخاذ القرارات على العوامل غير الموضاااوعية و ترتكز أسااااسااااً على الخبرات الساااابقة  -
 والمكتسبة للمسيرين.

يداً نظراً لكثرة عدد المتغيرات المؤثرة فيها و تعقد تعتبر القرارات التساااااااااااويقية من أكثر القرارات الإدارية تعق -
 العلاقات في البيئة التسويقية.

 تعاني معظم المؤسسات الجزائرية من مركزية اتخاذ القرار. -

 .لمزيج التسويقي و قواعد البياناتاتأثر بمجموعة من العوامل التي يأم في مقدمتها ي إن القرار التسويقي -

 

 الدراسات التي تناولت بحوث التسويق و اتباذ القرار التسويقي قعا  عالثا  : قنا اة 
حيث  2015إلى ساااانة  2004من ساااانة تم نشاااارها أو انجازها ( دراسااااات سااااابقة 6لقد قمنا بعرض ساااات )

 كانت تدرو العلاقة بين بحوث التسويق و اتخاذ القرار التسويقي و يمكن مناقشتها كما يلي :

معظم الدراسااات السااابقة المعروضااة نظرية ماعدا دراسااتين فقط زودتا بدراسااة من حيث نوع الدراسااة كانت 
وجيه بطاينة و دراسااااة ساااايف الدين رحايلية( حيث اعتمدت على الاسااااتبيان كأداة لجمع ميدانية )دراسااااة صااااهيب 

 في الثانية. 2مفردة 25في الأولى و  1مفردة 48البيانات الأولية( و كان حجم العينة 

لأدوات التحليل الإحصاااااااائي المساااااااتعملة فتم اساااااااتعمال أدوات الاحصااااااااء الوصااااااافي كالجداول أما بالنسااااااابة 
التكرارية و الأشاااااكال البيانية لعرض نتائج الدراساااااة و معامل ألفا كرونباخ لاختبار ثبات أداة الدراساااااة و كذلك تم 

 استعمال تحليل الانحدار المتعدد لاختبار فرضيات الدراسة.

 لنتائج المتحصل عليها من خلال هذه الدراسات كما يلي :و يمكننا تلخيص أهم ا

متخذها و اسااااتخدامه بشااااكل جيد للمعلومات المحصاااال  جودة القرارات التسااااويقية تتوقف على حصااااول -
 عليها عن طريق البحث التسويقي.

تخاذ هناك تأثير لجوانب بحوث التسااااااويق )الاقتصااااااادية، الاجتماعية، الاحصااااااائية و النفسااااااية على عملية ا -
 القرار التسويقي.

 تعتبر بحوث التسويق آلية استباقية تمكن المؤسسة من تجنب و تفادي المشاكل التسويقية قبل حدوثها. -

 توفُّر المعلومات لمتخذ القرار يسمح باتخاذ القرارات التسويقية الملائمة. -
                                                           

 .08، مرجع سبق ذكره، ص.صهيب وجيه بطاينة 1

 .228، مرجع سبق ذكره، ص.سيف الدين رحايلية 2
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II.2.2- قا يميّ  الدراسة الحالية 
. و بالرغم من 1( سااااااانوات7الساااااااابقة المعروضاااااااة كانت في آخر سااااااابع )بالرغم من أن جل هذه الدراساااااااات 

النتائج المتوصل إليها في هذه الدراسات إلا أنها لم تغلق الباب أمام دراستنا الحالية المقترحة حيث أنها لم تتطرق إلى 
 كل زوايا الموضوع. لذا سوف تكون مساهمة دراستنا على عدة مستويات كما يلي :

سااااايتم التطرق لمتغيري الدراساااااة الإثنين معاً بحوث التساااااويق و اتخاذ القرار التساااااويقي، :  من حيث الموضاااااوع
بمتغير واحد فقط و الأقرب لدراستنا من حيث الموضوع هي دراسة صهيب السابقة جل الدراسات  اهتمتحيث 

 وجيه بطاينة.

ت السابقة و التي كان معظمها : بالإضافة إلى الأدوات المستعملة في الدراسا من حيث الأدوات المستعملة
عبارة عن أدوات الإحصاء الوصفي فقط )الجداول التكرارية، التمثيلات البيانية، المتوسطات الحسابية و الانحرافات 
المعيارية( سااااااااانقوم في دراساااااااااتنا الحالية باساااااااااتعمال بعص الاختبارات الاحصاااااااااائية مثل تحليل التباين أحادي الطرف 

(One way ANOVA) طريقة و تحلي( ل الانحدار المتعددEnter.) 

من حيث النمذجة : لاحظنا بأن كل الدراساااااااااااااااات الساااااااااااااااابقة لم تقترح  وذجاً للعلاقة بين المتغيرات يمكن 
الاعتماد عليها، عكس دراسااااااااااتنا الحالية التي اقترحنا فيها  وذجاً باسااااااااااتعمال تحليل الإنحدار المتعدد و باسااااااااااتعمال 

 حيث يمكننا الاعتماد عليه في عملية التنبؤ. (Stepwise)طريقة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .2009دراسات فقط قبل سنة ( 4هناك أربع ) 1
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 خ صة :
من خلال هذا الفصل قمنا بعرض و تقييم للدراسات السابقة التي مست الموضوع من إحدى متغيراته على 
الأقل، وجدنا أن جلها ركزت على ضرورة قيام المؤسسات بصفة دورية ببحوث تسويقية تمس مشكلة تسويقية ما 

 على اتخاذ القرار التسويقي الرشيد.حتى تتحصل على معلومات. هذه المعلومات سوف تساعدها حتماً سة في المؤس
و من خلال الفصلين القادمين )الثالث و الرابع( سوف نقوم بدراسة ميدانية على عينة من إطارات مؤسسات 

 الاتصالات الثلاث العاملة بالجزائر.
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 تمهيد :
أولًا بتقديم  تم القياميهتم هذا الفصل بتحديد خطوات و إجراءات و منهجية الدراسة الميدانية، حيث 

الطريقة المتبعة ثم بعدها تم الاختبار و التحقق من مدى صدق و ثبات أداة الدراسة )الاستبيان( باستعمال أدوات 
 تقديم و تحليل خصائص عينة الدراسة.تم إحصائية مختلفة، و بعدها 

 
 

III.1- الطريقة 
 ذلك كما يلي :في الدراسة الميدانية و في هذا المحور الخطوات المتبعة  نستعرض

III.1.1- مشكلة الدراسة 
 السريع في تكنولوجيا الاتصال، وجب على  التغيّ  وفي الجزائر نظراً للتطور الحاصل في سوق الاتصالات 

  التطور. هذاكل مؤسسة الاستعداد الجيد لمواجهة الأوضاع التنافسية والصمود أمام 

للقيام ببحوث تسويقية تساعدها على  في السوق الجزائرية جاهدةً  تومواكبة لهذا تعمل مؤسسات الاتصالا
إيجاد حلول و بدائل لمشاكل قد وقعت أو محتملة الوقوع. من جهة أخرى فإنها تسعى جاهدة بأن تقوم باتخاذ 

راسة قمنا بإجراء دقرارات تسويقية ملائمة تجعلها أكثر تنافسية في سوق الاتصالات في الجزائر. من هذا المنطلق 
 : يلي كما  تها الرئيسيةميدانية تم صياغة إشكالي

لمؤسسات الاتصالات في الجزائر  يلبحوث التسويق في ترشيد القرار التسويق ذو دلالة إحصائية هل هناك تأثي
 ؟ % 5مستوى دلالة  عند

 ومنه يمكننا طرح أسئلة الدراسة كما يلي :

لبحوث المنتَج في ترشيد القرار التسويقي لمؤسسات الاتصالات في الجزائر  ذو دلالة إحصائية هل هناك تأثي -1
 ؟ % 5عند مستوى دلالة 

في ترشيد القرار التسويقي لمؤسسات الاتصالات في الجزائر  السوقلبحوث ذو دلالة إحصائية هل هناك تأثي  -2
 ؟ % 5عند مستوى دلالة 

في ترشيد القرار التسويقي لمؤسسات الاتصالات في  الإعلانلبحوث ذو دلالة إحصائية هل هناك تأثي  -3
 ؟ % 5عند مستوى دلالة الجزائر 
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في ترشيد القرار التسويقي لمؤسسات الاتصالات في الجزائر  التوزيعلبحوث تأثي ذو دلالة إحصائية هل هناك  -4
 ؟ % 5عند مستوى دلالة 

في ترشيد القرار التسويقي لمؤسسات الاتصالات في  التسعيلبحوث ذو دلالة إحصائية هل هناك تأثي  -5
 ؟ % 5عند مستوى دلالة الجزائر 

عند مستوى دلالة بين مؤسســـات الاتصـــالات في الجــزائر  جوهرية في تطبيق بحوث التسويقتوجد فروق هل  -6
 ؟ % 5

 5عند مستوى دلالة  ربين مؤسسات الاتصالات في الجزائ القرار التسويقيترشيد جوهرية في توجد فروق هل  -7
 ؟ %

 
 

III.2.1- نموذج الدراسة 
 (1-3و ذلك حسب ما هو موضّح في الشكل رقم ) نقوم بتقسيم المتغيات إلى نوعين

 

 ة( : نمـوذج الدراس3-1الشكل رقم )
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الدراسات السابقة ضوء المصدر: من إعداد الباحث على
 

 ترشيد القرار التسويقي

 بحوث المنتَج

 المتغي التابع المتغيات المستقلة

 بحوث السوق

 

 الإعلانبحوث 

 

 بحوث التوزيع

 بحوث التسعي

 

 المتغيات الديمغرافية )الوسيطة(

 

ويق
ــــــــــــــ

ســــــــــ
 الت

وث
بحــــــــــــ
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، بحوث التوزيع، بحوث الإعلان، السوق بحوث، بحوث المنتَج) بحوث التسويق بأهم مجالاته:  المتغي المستقل-أ
 ( و التي تؤثر في المتغي التابع.وبحوث التسعي

 .القرار التسويقي لمؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر ترشيدالمتمثل هنا في  : و المتغي التابع-ب
 
 

III.3.1- فرضيات الدراسة 
 كما يلي :  1من خلال نموذج الدراسة يمكن طرح فرضيات الدراسة

 الفرضية الرئيسية الأولى :

0H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقي ترشيدفي لبحوث التسويق : لا يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية
 .% 5عند مستوى دلالة الجزائر 

1H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في لبحوث التسويق : يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية
 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر

 

 الفرضية الفرعية الأولى : 

0H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في ج لبحوث المنتَ : لا يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية
 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر

1H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر القرار التسويقيترشيد في المنتَج لبحوث : يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية 
 .% 5عند مستوى دلالة 

 

 الفرضية الفرعية الثانية : 

0H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في لبحوث السوق : لا يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية
 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر

1H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر القرار التسويقيترشيد في لبحوث السوق : يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية 
 .% 5عند مستوى دلالة 

 

                                                           
 فرضية صفرية و فرضية بديلةتم وضع الفرضيات على شكل  1



 67        الصفحة                                                              الطريقة و الأدوات : الثالثالفصل 

 

 الفرضية الفرعية الثالثة : 
0H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في لبحوث الإعلان : لا يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
1H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في لبحوث الإعلان : يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
 

 الفرضية الفرعية الرابعة : 
0H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في لبحوث التوزيع : لا يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
1H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر القرار التسويقيترشيد في لبحوث التوزيع : يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية 

 .% 5عند مستوى دلالة 
 

 الفرضية الفرعية الخامسة : 
0H الاتصالات في لمؤسسات  القرار التسويقيترشيد في لبحوث التسعي : لا يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
1H لمؤسسات الاتصالات في  القرار التسويقيترشيد في لبحوث التسعي : يوجد تأثي ذو دلالة إحصائية

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
 

 الفرضية الرئيسية الثانية :
0H عند مستوى دلالة  الاتصالات في الجزائربين مؤسسات  جوهرية في تطبيق بحوث التسويق: لا توجد فروق

5 %. 
1H الاتصالات في  على الأقل بين مؤسستين من مؤسسات وث التسويقـــــــجوهرية في تطبيق بح: توجد فروق

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
 

 الفرضية الرئيسية الثالثة :
0H عند مستوى دلالة  الاتصالات في الجزائرمؤسسات  بين القرار التسويقيترشيد  فيجوهرية : لا توجد فروق

5 %. 
1H مؤسسات الاتصالات في على الأقل بين مؤسستين من  القرار التسويقيترشيد جوهرية في : توجد فروق

 .% 5دلالة العند مستوى  الجزائر
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III.4.1- مجال و حدود الدراسة 
و هي المدة التي استغرقناها من بداية  03/07/2016إلى  24/01/2016من تمت الدراسة :  الحدود الزمنية -1

 تصميم الاستبيان إلى غاية و ضع النتائج و التوصيات.

إطارات المؤسسات الثلاث و هي : اتصالات الجزائر )موبيليس(، الحدود المكانية : تخص الدراسة عينة من  -2
و ذلك لأربع ولايات و هي : ائر )أوريدو( أوبتيموم للاتصالات الجزائر )جازي( و الوطنية للاتصالات الجز 

 الجزائر العاصمة، سطيف، وهران، الأغواط.

 

III.5.1- مجتمع و عينة الدراسة 
أخذنا  عبر كامل التراب الوطني. و إطارات مؤسسات قطاع الاتصالات بالجزائر إن مجتمع الدراسة هو جميع 

أوبتيموم للاتصالات ، (موبيليسالجزائر )اتصالات و هي :  1إطارات المؤسسات الثلاثكعينة ممثلة لهذا المجتمع 
( و ذلك لأربع ولايات قمنا باختيارها بصفة قصدية و ذلك أوريدوالوطنية للاتصالات الجزائر )و  (جازيالجزائر )

الأغواط ، سطيف )الشرق(، وهران )الغرب( و قصد تمثيلها لكل جهات الوطن و هي : الجزائر العاصمة )الشمال(
مفردة اختيت بصفة عشوائية ممن تواجدوا في أماكن عملهم أثناء عملية تنفيذ  139مها و كان حج )الجنوب(.
 يبين توزيع أفراد العينة حسب المنطقة و كذا المؤسسة كما يلي : التالي (3-1رقم )الجدول و  الاستبيان.

 

 تركيبة أفراد عينة الدراسة حسب المنطقة و المؤسسة:  (3-1الجدول رقم )

 المنطقة
 المؤسسة

 المجموع
 أوريدو جازي موبيليس

 41 14 14 13 الجزائر )العاصمة(
 34 12 12 10 سطيف
 36 12 12 12 وهران

 28 8 8 12 الأغواط
 139 46 46 47 المجموع

 (13)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

                                                           
1 ARPT, Opérateurs de télécommunications, http://www.arpt.dz/fr/obs/op-telecom/?c=mobile, page consultée 

le : 29-01-2016. 

http://www.arpt.dz/fr/obs/op-telecom/?c=mobile
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 الدراسة حسب المنطقة و المؤسسةتركيبة أفراد عينة :  (2-3رقم ) الشكل

 
 (3-1بيانات الجدول رقم ): من إعداد الباحث على ضوء  المصدر

 
III.6.1- أسلوب جمع البيانات 

قمنا في هذه الدراسة باستخدام طريقة الاستقصاء من خلال الاستبيان في جمع البيانات الأولية. وقد تم 
 : تصميم الاستبيان و تقسيمه إلى قسيمين هما

الجنس، العمر، المؤسسة، العينة من حيث ) بمفرداتيحتوي على البيانات الشخصية الخاصة :  القسم الأول
                                     (.المستوى التعليمي

 : يحتوي على القسم الثاني :

، المنتَج، بحوث السوقبحوث :  و هي على التواليمجالات بحوث التسويق المتغيات المستقلة و المتمثلة في  -
 بحوث الإعلان، بحوث التوزيع، بحوث التسعي.

 القرار التسويقي ترشيد: المتمثل في  و كذا على المتغي التابع -

ذو خمس درجات لتقييم إجابات أفراد العينة، بحيث تم إعطاء رقم لكل  كما تم استخدام مقياس ليكرت
 : درجة من المقياس من أجل تسهيل عملية معالجتها إحصائياً كالآتي

 (.1: ) (، غي موافق بشدة2: ) (، غي موافق3: ) (، محايد4: ) (، موافق5: ) موافق بشدة
 

0

2

4

6

8

10

12

14

الجزائر سطيف وهران الأغواط

موبيليس

جازي

أوريدو



 70        الصفحة                                                              الطريقة و الأدوات : الثالثالفصل 

 

و قصد تسهيل قراءة و تفسي نتائج الدراسة قمنا بتقسيم المقياس )الخماسي( إلى خمسة أجزاء متساوية 
(" أي أن طول 1وافق بشدة )ـــ(" إلى "غي م5وافق بشدة )ــل أنه متدرج من "مـــاس المستعمـــنلاحظ في المقيحيث 

و ذلك   0,8أي أن طول كل فئة يساوي  0,8فنتحصل على  5على  4، فنقوم بقسمة  4=  1 – 5المقياس = 
 : التالي (3-2رقم )في الجدول  هو موضح كما

 قياسفئات أداة ال:  (3-2الجدول رقم )
 الاتجاه الفئة

 غي موافق بشدة 1,79.................  1
 غي موافق  2,59..............  1,8
 محايد 3,39..............  2,6
 موافق 4,19..............  3,4
 موافق بشدة 5.................  4,2

، SPSSمقدمة في الإحصاء الوصفي و الاستدلالي باستخدام عز عبد الفتاح، المصدر : 
 .541ص. : 2007 ،جدة دار خوارزم العلمية للنشر و التوزيع،

 
 

III.7.1- أساليب تحليل البيانات 
اختبار فرضيات الدراسة حيث التحليل الإحصائي للبيانات و  في عملية التفريغ وSPSS  19تم الاستعانة ببرنامج 

 اشتملت على الأساليب الإحصائية التالية :
 معامل الارتباط لاختبار صدق الاتساق الداخلي. -
من أجل اختبار ثبات أداة و طريقة التجزئة النصفية ( Cronbach's Alphaمعامل آلفا كرونباخ ) -

 الدراسة.
 المئوية من أجل عرض خصائص العينة.التكرارات و النسب  -
 المتوسطات الحسابية و الانحرافات المعيارية لمعرفة اتجاهات إجابات أفراد العينة. -
 نموذج الانحدار الخطي المتعدد لاختبار الفرضية الرئيسة الأولى و الفرضيات الفرعية التابعة لها . -
 الثالثة.ين الثانية و تالرئيسي تيناين أحادي الطرف لاختبار الفرضيتحليل التب -
 لنمذجة العلاقة.( Stepwise)طريقة  بالمراحل نموذج الانحدار الخطي المتعدد -
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III.2- الأدوات 
سوف نتطرق في هذا المحور إلى اختبار مدى صدق و ثبات أداة الدراسة )الإستبيان( و بعد ذلك نقوم 

 ليل خصائص مفردات عينة الدراسة.بعرض و تح
III.1.2-  ثبات أداة الدراسةصدق و 

 أداة الدراسة صدق اختبارأولاً : 
قمنا في هذه الدراسة يقصد بصدق أداة الدراسة هو أن تقيس أداة الدراسة ما وضعت لأجل قياسه. و هنا 

 بالتأكد من صدق أداة الدراسة من خلال تطبيق طريقتين كما يلي :
 : صدق المحكمين -1

أساتذة من أساتذة كلية العلوم  03على مجموعة من المحكّمين تتكون من  1تم عرض الاستبيان الأولي
تصويباتهم و قمنا و قد استجبنا للآرائهم و  ،2الاقتصادية و التجارية و علوم التسيي بجامعة عمار ثليجي بالأغواط

 .3بإجراء ما يلزم من حذف و إضافة و تعديل حتى خرج الاستبيان في شكله النهائي
 

 : الاتساق الداخلي لفقرات الاستبيانصدق  -2
يقصد بالاتساق الداخلي مدى اتساق كل عبارة من عبارات الاستبيان مع متوسط عبارات المحور الذي 
تنتمي إليه، و قد قمنا بحساب الاتساق الداخلي للاستبيان و ذلك من خلال حساب معامل الإرتباط بين كل 

 : يليرات المحور الذي تنتمي إليه و ذلك كما ط عبامتوس وعبارة من عبارات الاستبيان 

 قياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور الأول )بحوث المنتَج( : -أ
( 5إلى ع 1معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الأول )من ع (3-3رقم ) يبيّن لنا الجدول

و متوسط عبارات المحور الأول )بحوث المنتَج(. حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها ذات معنوية إحصائية 
 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigأن القيمة الاحتمالية حيث 

في صادقة )بحوث المنتَج( عبارات المحور الأول أن بالتالي يمكننا اعتبار . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي
 وضعت لقياسه. قياس ما

 
 

                                                           
 .01أنظر الملحق رقم  1

 .03أنظر الملحق رقم  2

 .02أنظر الملحق رقم  3
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 (بحوث المنتَجالمحور الأول )الاتساق الداخلي لعبارات :  (3-3الجدول رقم )

رقم 
 العبارة

 العبارة
معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,699 يتم دراسة مواقف العملاء المحتملة تجاه منتجات وخدمات المؤسسة. 1

2 
التي  العميلحتياجات ابيانات و تحللها من أجل معرفة التجمع المؤسسة 

 تساعد في ابتكار منتجات و خدمات جديدة.
0,838 0,000 

3 
تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها من أجل معرفة مستوى الجودة 

 المطلوبة من طرف العميل.
0,661 0,000 

 0,000 0,674 .وتحسين الخدماتتأخذ الإدارة بملاحظات العاملين لتطوير المنتجات  4
 0,000 0,768 تجري المؤسسة بحوثها التسويقية باستمرار لتحسين منتجاتها وخدماتها.  5

 (04)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 ( :السوق)بحوث  الثانيقياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور  -ب
 (بحوث السوق) الثانيالمحور الاتساق الداخلي لعبارات :  (3-4الجدول رقم )

رقم 
 العبارة

 العبارة
معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,620 تقوم المؤسسة بجمع وتحليل البيانات حول مراكز قوة وضعف المنافسين 6
 0,000 0,842 .يتم جمع وتحليل البيانات حول القدرات الشرائية لفئات المجتمع 7
 0,000 0,842 .لشراء لدى العملاءاجمع وتحليل البيانات المتعلقة بدوافع يتم  8
 0,000 0,805 تقوم المؤسسة بجمع وتحليل البيانات المتعلقة بالقدرة الشرائية للعميل. 9

 0,000 0,410 .او خدماته اتقوم المؤسسة بدراسة السوق و مدى استيعابه لمنتجاته 10

11 
وتحليل البيانات المتعلقة بحجم السوق و التنبؤ بمبيعاتها تقوم المؤسسة بجمع 

 الإجمالية
0,488 0,000 

 (05)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر

( 11إلى ع 6معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثاني )من ع (3-4رقم ) يبيّن لنا الجدول
و متوسط عبارات المحور الثاني )بحوث السوق(. حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها ذات معنوية إحصائية 

 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigأن القيمة الاحتمالية حيث 
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صادقة )بحوث السوق(  الثانيعبارات المحور أن بالتالي يمكننا اعتبار . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي
 وضعت لقياسه. في قياس ما

 

 ( :الإعلان)بحوث  الثالثقياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور  -ج
 (بحوث الإعلان) الثالثالمحور الاتساق الداخلي لعبارات :  (3-5الجدول رقم )

رقم 
 العبارة

 العبارة
معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,566 بالتصميم الأمثل للرسالة الإعلانيةتتعلق بيانات المؤسسة و تحلل  تجمع 12
 0,000 0,568 تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها تمكنها من دراسة فعالية الإعلان 13

14 
تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها تمكنها من ابتكار أفكار ترويجية 

 جديدة.
0,602 0,000 

15 
تحليلها تتعلق بالوسيلة الإعلامية الأنسب تقوم المؤسسة بجمع البيانات و 

 لنشر الرسالة الإعلانية.
0,559 0,000 

16 
علانات تأثيا في سلوك لجمع وتحليل بيانات حول أكثر الإ تلجأ المؤسسة
 مستهلكيها.

0,744 0,000 

 (06)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 12أعلاه معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثالث )من ع (3-5رقم ) يبيّن لنا الجدول
( و متوسط عبارات المحور الثالث )بحوث الإعلان(. حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها ذات 16إلى ع

 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigأن القيمة الاحتمالية معنوية إحصائية حيث 
صادقة )بحوث الإعلان(  الثالثعبارات المحور أن بالتالي يمكننا اعتبار . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي

 وضعت لقياسه. في قياس ما
 

 ( :التوزيع)بحوث  الرابعقياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور  -د
إلى  17معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع )من ع (3-6رقم ) يبيّن لنا الجدول

( و متوسط عبارات المحور الرابع )بحوث التوزيع(. حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها ذات معنوية 21ع
 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigأن القيمة الاحتمالية إحصائية حيث 

في صادقة )بحوث التوزيع(  الرابععبارات المحور أن بالتالي يمكننا اعتبار . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي
 وضعت لقياسه. قياس ما
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 (بحوث التوزيع) الرابعالمحور الاتساق الداخلي لعبارات :  (3-6الجدول رقم )
رقم 
 العبارة

 العبارة
معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,837 تحليلها تتعلق بقياس فاعلية رجال البيع. تقوم المؤسسة بجمع البيانات و 17

18 
تقوم المؤسسة بجمع و تحليل البيانات المتعلقة بكفاءة وكلاء البيع المعتمدين 

 لديها.
0,663 0,000 

19 
تقوم المؤسسة بإجراء بحوث تسويقية باستمرار لتوفي المعلومات الكافية 

 لمنتجاتها و خدماتها.لاختيار قنوات التوزيع المثلى 
0,849 0,000 

20 
تقوم المؤسسة باستمرار بجمع وتحليل بيانات حول تقييمها لعلاقتها مع 

 موزعيها
0,662 0,000 

21 
توزيع وإمكانية التسعى المؤسسة دائما وبصفة مستمرة لدراسة منافذ 

 .تطويرها
0,866 0,000 

 (07)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 ( :التسعير)بحوث  الخامسقياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور  -ه
 (بحوث التسعير) الخامسالمحور الاتساق الداخلي لعبارات :  (3-7الجدول رقم )

رقم 
 العبارة

 العبارة
معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,617 قبل العميل.يتم دراسة مدى قبول أسعار المنتجات و الخدمات من  22

23 
تسعى المؤسسة لتوفي المعلومات الكافية لتحديد الأسعار المناسبة لمنتجاتها 

 و خدماتها.
0,440 0,000 

 0,000 0,740 دراسة وتحليل السوق لطرح أسعار تلائم زبائنهالتسعى المؤسسة دائما  24
 0,000 0,719 المنافسين.جمع وتحليل البيانات حول أسعار العروض المقدمة من يتم  25

 (08)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 22أعلاه معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الخامس )من ع (3-7رقم ) يبيّن لنا الجدول
( و متوسط عبارات المحور الخامس )بحوث التسعي(. حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها ذات 25إلى ع

 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigأن القيمة الاحتمالية معنوية إحصائية حيث 
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صادقة )بحوث التسعي(  الخامسعبارات المحور أن بالتالي يمكننا اعتبار . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي
 وضعت لقياسه. في قياس ما

 
 

 ( :ترشيد القرار التسويقي) السادسقياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور  -و
 (ترشيد القرار التسويقي) السادسالمحور الاتساق الداخلي لعبارات :  (3-8الجدول رقم )

رقم 
 العبارة

 العبارة
معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,704 المؤسسة و تطويرها حسب حاجات ورغبات العميل.يتم تصميم منتجات  26
 0,000 0,663 تهتم المؤسسة بابتكار وتطوير المنتجات والخدمات باستمرار. 27
 0,000 0,705 تسعى المؤسسة لتحسين سمعتها و شهرتها لدى عملائها. 28

29 
العملاء تقوم المؤسسة بتدريب العاملين والموظفين على كيفية التعامل مع 

 والتكفل بانشغالاتهم.
0,488 0,000 

23 
تراعي المؤسسة نفسية العميل عند اختيارها الرسالة الإعلانية التي تدفعه 

 للشراء.
0,644 0,000 

 0,000 0,468 تحرص المؤسسة على اختيار رسالة إعلانية ذات تصميم جذاب 31
 0,000 0,643 الانتشار الواسعتحرص المؤسسة على اختيار الوسائل الإعلان ذات  32
 0,000 0,653 تقوم المؤسسة بتخصيص ميزانية كافية للإعلان. 33

34 
تحرص المؤسسة على ضمان وصول المنتجات والخدمات في الوقت المحدد 

 مسبقاً.
0,652 0,000 

 0,000 0,507 تراعي المؤسسة خصائص العملاء عند اختيار وكلاء البيع. 35
 0,000 0,653 بمراجعة اختيار وكلاء البيع من وقت لآخر. تقوم المؤسسة 36
 0,000 0,636 تختار المؤسسة منافذ التوزيع التي تقربها أكثر من عملائها 37
 0,000 0,712 تقوم المؤسسة بمراجعة الأسعار و تعديلها من وقت لآخر. 38
 0,000 0,658 منخفضة.عند طرح منتَج جديد يتم أحياناً اختراق السوق بتطبيق أسعار  39
 0,000 0,693 .)وضع برامج ولاء( عادة ما يتم خصم في الأسعار للعميل الوفي 40
 0,000 0,464 عادة ما يتم تخفيض الأسعار خلال المناسبات والأعياد. 41

 (09)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
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 26أعلاه معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور السادس )من ع (3-8رقم ) يبيّن لنا الجدول
( و متوسط عبارات المحور السادس )ترشيد القرار التسويقي(. حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها 41إلى ع

 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigأن القيمة الاحتمالية ذات معنوية إحصائية حيث 
)ترشيد القرار  السادسعبارات المحور أن بالتالي يمكننا اعتبار . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي

 وضعت لقياسه. في قياس ماصادقة التسويقي( 
 

 : الصدق البنائي لمحاور الاستبيان -3
يقصد بالصدق البنائي مدى ارتباط كل محور من محاور الاستبيان مع متوسط كل عبارات الاستبيان 
)متوسط المحاور(، و قد قمنا بحساب الصدق البنائي لمحاور الاستبيان و ذلك من خلال حساب معامل الإرتباط 

 لتالي :بين كل محور و متوسط متوسط محاور الاستبيان و ذلك كما هو موضح في الجدول ا
 

 الصدق البنائي لمحاور الاستبيان:  (3-9الجدول رقم )
رقم 

 المحور
 المحور

معامل 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0,000 0,892 بحوث المنتج 
 0,000 0,860 بحوث السوق 
 0,000 0,863 بحوث الإعلان 
 0,000 0,865 بحوث التوزيع 
 0,000 0,936 بحوث التسعي 
 0,000 0,898 التسويقيترشيد القرار  

 (10)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

ور الأول إلى المحور السادس( أعلاه معاملات الارتباط بين كل محور )من المح (3-9رقم ) يبيّن لنا الجدول
أن القيمة . حيث نلاحظ بأن معاملات الارتباط كلها ذات معنوية إحصائية حيث محاور الاستبيانمتوسط و 

 .αمستوى الدلالة أقل من أو تساوي  Sigالاحتمالية 
محور من محاور الاستبيان له علاقة بهدف  كل  القول أنبالتالي يمكننا . و (Sig = 0,000 ≤ 0,05) : أي

 لقياسه.وضع  في قياس ماالدراسة و بالتالي فهو صادق 
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 ثبات أداة الدراسةثانياً : 
ي الاستبيان بعد تنفيذه نفس النتيجة في حالة طيقصد بثبات أداة الدراسة أو القياس )الاستبيان( هو أن يع
 ما إذا ما أعيد تنفيذه مرة أخرى تحت نفس الشروط و الظروف.

 :  1نذكر منها و هناك عدة طرق لقياس ثباة الأداة أو الاتساق الدخلي بين عباراته

: حيث يمكن قياس الثبات من خلال تطبيق  (Test – Retest)طريقة الاختبار و إعادة الاختبار  -
 نفس أداة القياس مرتين و على فترتين متقاربتين. و من ثم يتم قياس معامل الارتباط بين النتيجتين.

يان إلى جزئين متساويين إما بطريقة طريقة التجزئة النصفية : حيث يتم في هذه الطريقة تجزئة الاستب -
 و من ثم يتم قياس معامل الارتباط بين نتائج النصفين. عشوائية أو باعتماد الأرقام الزوجية و الفردية.

مدى ثبات أداة القياس من حيث الاتساق إلى قياس  هذا المعامليهدف طريقة معامل ألفا كرونباخ :  -
 .0.60داة تمتاز بثبات مقبول إذا كان معامل ألفا كرونباخ أكبر من الأ. و تكون العباراتهالداخلي 

 و قد قمنا في هذه الدراسة بتطبيق الطريقتين الأخيتين كما يلي :
 

 : طريقة التجزئة النصفية -1
حيث الجزء الأول يحتوي على العبارات ستبيان إلى جزئين متساويين نقوم في هذه الطريقة بتجزئة عبارات الا

قياس معامل نقوم بو من ثم  .الفردي بينما يحتوي الجزء الثاني على العبارات ذات الترتيب الزوجي الترتيبذات 
. و من المعروف أنه كلما نقص عدد العبارات كلما نقص الثبات و عليه و لكي يتم الارتباط بين نتائج النصفين

عامل المصحح و هو المنعتمد على   نصفين فإنناتعويض الخسارة في مقياس الثبات الناتج عن تجزئة الاستبيان إلى
(. حيث 10-3رقم ) كما يظهر في الجدول  Brown Coefficient)-(Spearman 2معامل سبيمان براون 

معاملات الارتباط بين نصفي العبارات لكل محور )من المحور الأول إلى المحور  (3-10رقم ) يبيّن لنا الجدول
 السادس( و كذا معامل الارتباط بين نصفي العبارات الكلية للاستبيان.

و هي قيمة عالية تدل  0.921حيث نلاحظ بأن معامل الارتباط بين نصفي عبارات الاستبيان يساوي 
على ارتباط عالي و بالتالي يمكن القول أن الاستبيان يمتاز بثبات عالي حيث يمكننا الاعتماد عليه في هذه 

و هذا ما  0.600الدراسة. كذلك بالنسبة للمحاور الستة فنلاحظ بأن معظم معاملات الارتباط المصححة تفوق 
 ان(.يدعم وجود ثبات في أداة الدراسة )الاستبي

                                                           
 .303-298: ص ص. 2008، دار وائل للنشر و التوزيع، عمّان، SPSSالتحليل الإحصائي الأساسي باستخدام محفوظ جودة،  1
 .213: ص. 2010، دار المسية للنشر و التوزيع و الطباعة، عمّان، SPSSالتحليل الإحصائي المتقدم للبيانات باستخدام حمزة محمد دودين،  2
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 معامل الثبات )طريقة التجزئة النصفية(:  (3-10الجدول رقم )
 الرقم المتغير عدد العبارات معامل الارتباط المصحح

 01 بحوث المنتَج:  المحور الأول 5 0,888
 02 بحوث السوق:  المحور الثاني 6 0,887
 03 بحوث الإعلان:  المحور الثالث 5 0,751
 04 بحوث التوزيع:  المحور الرابع 5 0,444
 05 بحوث التسعي:  المحور الخامس 4 0,676
 06 ترشيد القرار التسويقي:  المحور السادس 16 0,784
 للعبارات المجموع الكلي 41 0,921

 (11)الملحق رقم  SPSS 19المصدر: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات 
 

 : طريقة معامل ألفا كرونباخ -2
نقوم هنا بحساب معامل الثبات ألفا كرونباخ حسب كل محور و كذلك حساب هذا المعامل لإجمالي 

 عبارات الاستبيان كما هو مبين في الجدول التالي :
 (معامل آلفا كرونباخمعامل الثبات )طريقة :  (3-11الجدول رقم )

 الرقم المتغير عدد العبارات آلفا كرونباخمعامل 
 01 بحوث المنتَج:  الأولالمحور  5 0,779
 02 بحوث السوق:  المحور الثاني 6 0,767
 03 بحوث الإعلان:  المحور الثالث 5 0,573
 04 بحوث التوزيع:  المحور الرابع 5 0,839
 05 بحوث التسعي:  المحور الخامس 4 0,498
 06 ترشيد القرار التسويقي:  المحور السادس 16 0,887
 للعبارات الكليالمجموع  41 0,952

 (12)الملحق رقم  SPSS 19المصدر: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات 
 

 ، (α =0,952 ):  بأن "معامل ألفا كرونباخ" يساويأعلاه ( 11-3الجدول رقم )خلال نلاحظ من 
تفوق   كذلك بالنسبة للمحاور الستة فنلاحظ بأن معظم معاملات ألف كرونباخ.  0.600هي قيمة أكبر من و 

 و بالتالي يمكن القول أن الاستبيان تمتاز بثبات جيّد،  (الاستبيانالدراسة )و بالتالي يمكننا القول بأن أداة  0.600
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بالتالي إمكانية ان في قياس المتغيات المدروسة و مما يعني إمكانية الاعتماد على هذا الاستبي يمتاز بثبات عالي.
 مجتمع الدراسة.تعميم نتائج الاستبيان على كل 

 
III.2.2- خصائص عينة الدراسة 

من أجل تحديد خصائص عينة الدراسة قمنا بتمثيل بيانات القسم الأول الخاص بالبيانات الشخصية والتي 
 ( :3-12كما هو موضح في الجدول )  .SPSS 19تصف خصائص عينة الدراسة، مستعينين ببرنامج 

 الدراسة : خصائص عينة (3-12الجدول رقم )
 ةبالنس التكرار فئات المتغير المتغير

سة
ؤس

الم
 

 % 33.8 47 اتصالات الجزائر )موبيليس(
 % 33.1 46 للاتصالات الجزائر )جازي( أوبتيموم

 % 33.1 46 الوطنية للاتصالات الجزائر )أوريدو(
 % 100 139 المجموع

طقة
لمن

ا
 

 % 29.5 41 الجزائر
 % 24.5 34 سطيف
 % 25.9 36 وهران

 % 20.1 28 الأغواط
 % 100 139 المجموع

س
لجن

ا
 

 % 59.7 83 ورذك
 % 40.3 56 اثإن

 % 100 139 المجموع

عمر
ال

 

 % 33.1 46 سنة 30أقل من 
 % 47.5 66 سنة 40سنة إلى أقل من  30من 
 % 12.2 17 سنة 50سنة إلى أقل من  40من 
 % 7.2 10 سنة فأكثر 50من 

 % 100 139 المجموع

وى 
مست

ال
مي

تعلي
ال

 

 % 17.2 24 ثانوي
 % 73.4 102 جامعي

 % 9.3 13 دراسات عليا
 % 100 139 المجموع

 (14)الملحق رقم  SPSS 19المصدر: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات 
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نسبة تمثيل مؤسسات بأن يتضح لنا ( 3-3و الشكل ) ( 3-12رقم ) الجدولمن خلال  : المؤسسة -1
متكافئ تقريباً و هو أمر مقصود حتى نتحصل على نتائج موضوعية حيث ينة الدراسة الاتصالات الثلاث في ع

 تقريباً كل مؤسسة تمثل ثلث أفراد العينة.

 تركيبة أفراد عينة الدراسة حسب المؤسسة:  (3-3رقم ) الشكل

 
 (3-12بيانات الجدول رقم )على ضوء  Excelمخرجات : من  المصدر

 
تمثيل منطقة الجزائر  حجمبأن يتضح لنا ( 3-4و الشكل رقم ) (3-12رقم ) الجدولمن خلال  : المنطقة -2

و هي أعلى نسبة في  % 29.5مفردة، ما يمثل نسبة  139مفردة من مجموع  41عينة الدراسة هو العاصمة في 
مفردة، ما يمثل  139مفردة من مجموع  28عينة الدراسة هو تمثيل منطقة الأغواط في  حجمأما  .عينة الدراسة

 .نسبة في عينة الدراسة أدنىهي و  % 20.1نسبة 

 المنطقةتركيبة أفراد عينة الدراسة حسب :  (4-3رقم ) الشكل

 
 (3-12بيانات الجدول رقم )على ضوء  Excelمخرجات : من  المصدر
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بأن عدد الذكور في عينة يتضح لنا ( 3-5و الشكل رقم ) (3-12رقم ) الجدول من خلال : الجنس -3
 56. أما بالنسبة لعدد الإناث فكان % 59.7مفردة، ما يمثل نسبة  139مفردة من مجموع  83الدراسة هو 

  .% 40.3، ما يمثل نسبة 139مفردة من مجموع 
 الجنستركيبة أفراد عينة الدراسة حسب :  (5-3رقم ) الشكل

 
 (3-12بيانات الجدول رقم )على ضوء  Excelمخرجات : من  المصدر

 
على عينة بأن الفئة الغالبة يتضح لنا ( 3-6و الشكل رقم ) (3-12رقم ) الجدول من خلال : العمر -4

مفردة، ما يمثل نسبة  139مفردة  من مجموع  66( بحجم سنة 40إلى أقل من  30من ) الثانية فئةالهي  الدراسة
من مجموع  اتمفرد 10( بحجم سنة فأكثر 50من ) الرابعة فئةالهي ف. أما الفئة الأقل تمثيلًا في العينة %  47.5
ما يدل على أن مؤسسات الاتصالات في الجزائر تعتمد على سياسة و هذا  .% 7.2مفردة، ما يمثل نسبة  139

 .توظيف الشباب و هو ما نجده في الواقع
 العمرتركيبة أفراد عينة الدراسة حسب :  (6-3رقم ) الشكل

 
 (3-12بيانات الجدول رقم )على ضوء  Excelمخرجات : من  المصدر
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بأن الفئة الغالبة يتضح لنا ( 3-7و الشكل رقم ) (3-12رقم ) الجدول من خلال :المستوى التعليمي  -5
مفردة، ما يمثل  139مفردة من مجموع  102( بحجم ذوو المستوى الجامعي) الثانية فئةالهي  على عينة الدراسة

من مجموع  ةمفرد 13( بحجم دراسات عليا) الثالثة فئةالهي ف. أما الفئة الأقل تمثيلًا في العينة %  73.4نسبة 
و هذا يدل على أن نسبة الإطارات ذوو المستوى الجامعي فما فوق في  .% 9.3مفردة، ما يمثل نسبة  139

هم من ذوي المستوى الثانوي  % 17.2و الباقي أي ما نسبته  .% 82نسبة مؤسسات الاتصالات الثلاث تفوق 
 الذين ربما يكونون قد استفادوا من تكوينات متخصصة في مجالاتهم.

 المستوى التعليميتركيبة أفراد عينة الدراسة حسب :  (7-3رقم ) الشكل

 
 (3-12بيانات الجدول رقم )على ضوء  Excelمخرجات : من  المصدر

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

24

102

13

0

20

40

60

80

100

120

ثانوي جامعي دراسات عليا



 83        الصفحة                                                              الطريقة و الأدوات : الثالثالفصل 

 

 : خلاصة
المتبعــة في هــذه الدراســة الميدانيــة، حيــث  المنهجيــة مــن خــلال هــذا الفصــل قمنــا بعــرض و تفصــيل الخطــوات

إطــار بمؤسســات الاتصــالات الــثلاث العاملــة  139تم توزيعــه علــى عينــة تتكــون مــن لــت أداة الدراســة في إســتبيان ثتم
بـالجزائر )اتصـالات الجزائـر، أوبتيمـوم للاتصـالات الجزائـر و الوطنيــة للاتصـالات الجزائـر(. موزعـة علـى أربعـة ولايــات 

 )التحكــيم( ن خــلال صــدق المحكمــينتمثــل كــل جهــات الــوطن. و قمنــا بالتأكــد مــن صــدق و ثبــات هــذه الأداة مــ
اس الثبـات )معامــل ألفــا كرونبــاخ كـذا قيــاس الاتســاق الـداخلي لعبــارات محــاور الدراســة )معامـل الإرتبــاط( و كــذا قيــو 
اســـتنتجنا بـــأن هـــذه الأداة تقـــيس مـــا وضـــعت لأجلـــه و يمكننـــا الإعتمـــاد عليهـــا في هـــذه  و قـــدالتجزئـــة النصـــفية(. و 

 الدراسة.

 .الرابعشتها في الفصل و سوف نتطرق إلى عرض النتائج و مناق
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 و مناقشتها النتائج:  الرابعالفصـل 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

 



 85        الصفحة                                                         النتائج و مناقشتها : الرابعالفصل 

 

 تمهيد :
عرضاً للنتائج التي تم التوصل إليها من خلال تطبيق الإستبيان و تحليله تقديم في هذا الفصل الرابع  تم

ارية لعرض النتائج بالأدوات المبينة في الفصل الثالث. حيث قمنا باستعمال المتوسطات الحسابية و الانحرافات المعي
ثم قمنا باختبار فرضيات الدراسة باستعمال تحليل الانحدار المتعدد و كذا تحليل التباين احادي الطرف. و في 

 الاخير قمنا بمناقشة هذه النتائج المتوصل إليها.
 لذا قمنا بتقسيم هذا الفصل إلى أربعة محاور كما يلي :

IV.1- عرض نتائج الدراسة 
IV.2- الدراسة و اقتراح نموذج للعلاقة رضياتاختبار ف 
IV.3- مناقشة نتائج الدراسة 
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IV.1-  نتائج الدراسةعرض 
لها حسب كل و سوف نفص   يتم عرض نتائج الدراسة من خلال جداول اتجاه العبارات المكونة للاستبيان

 :  محور من محاور الاستبيان
 : (حوث المنتَجب) عبارات المحور الأول اتجاه -1

 (بحوث المنتَج: إتجاه عبارات المحور الأول ) (4-1الجدول رقم )
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه الترتيب

1 
يتم دراسة مواقف العملاء المحتملة تجاه منتجات وخدمات 

 المؤسسة.
 موافق 25 0,761 4,01

2 
حتياجات اللها من أجل معرفة بيانات و تحالتجمع المؤسسة 

 التي تساعد في ابتكار منتجات و خدمات جديدة. العميل
 موافق 26 0,798 3,99

3 
أجل معرفة  تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها من

 من طرف العميل. مستوى الجودة المطلوب
موافق  2 0,582 4,33

 بشدة

4 
تجات وتحسين تأخذ الإدارة بملاحظات العاملين لتطوير المن

 .الخدمات
 محايد 34 0,576 3,35

5 
تجري المؤسسة بحوثها التسويقية باستمرار لتحسين منتجاتها 

 وخدماتها. 
 موافق 27 0,775 3,98

 موافق  0,514 3,93 متوسط عبارات المحور الأول

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

ج(، عبارات المحور الأول )بحوث المنت  أعلاه وجود موافقة عامة على  (4-1رقم ) دوليتضح من خلال الج
بحوث المنت ج حيث بلغ المتوسط إجراء لى أن مؤسساتهم تقوم بو يؤكدون عأي أن أفراد عينة الدراسة يوافقون 

من مقياس "موافق" عة ( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الراب3.93الحسابي لموافقتهم على عبارات المحور )
 موافقتهم. يؤكد( و هو ما 4.19 – 3.40ليكرت الخماسي )

الرابعة حيث بلغ متوسط موافقة أفراد العينة على بة موافقة كانت على العبارة كما نلاحظ أن أقل نس
 (3.39 – 2.60من مقياس ليكرت الخماسي )"محايد"  الثالثةو هو المتوسط الذي يقع في الفئة ( 3.35العبارة )

المؤسسات لا تولي أهمية كبيرة لآراء و ملاحظات العاملين لتطوير المنتجات و تحسين  هذه و هذا ما يعني أن إدارة
 . الخدمات
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الثالثة حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد العينة على هذه بة موافقة كانت على العبارة بينما أكبر نس
 – 4.20من مقياس ليكرت الخماسي )"موافق بشدة"  الخامسةيقع في الفئة و هو المتوسط الذي ( 4.33العبارة )

 بمعرفة مستوى الجودة المطلوب من طرف العميل.كثيراً و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات تهتم   (5.00
 ذلك بانحراف معياري قدره أفراد العينة وهي الأقل تجانسا في إجابات  2كما نلاحظ بأن العبارة 

بانحراف معياري قدره  الرابعةفكانت العبارة في إجابات أفراد العينة ، أما العبارة الأكثر تجانسا (0.798)
(0.576.) 
 
 : (بحوث السوق) الثانيعبارات المحور  اتجاه -2

 (بحوث السوق) الثاني: إتجاه عبارات المحور  (4-2الجدول رقم )
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

اف الانحر 
 المعياري

 الاتجاه الترتيب

6 
تقوم المؤسسة بجمع وتحليل البيانات حول مراكز قوة 

 وضعف المنافسين
 محايد 30 0,500 3,37

7 
يتم جمع وتحليل البيانات حول القدرات الشرائية 

 .لفئات المجتمع
 موافق 28 0,764 3,90

8 
لشراء لدى اجمع وتحليل البيانات المتعلقة بدوافع يتم 

 .ءالعملا
 موافق 29 0,748 3,86

9 
تقوم المؤسسة بجمع وتحليل البيانات المتعلقة بالقدرة 

 الشرائية للعميل.
 موافق 22 0,680 4,04

10 
 اتقوم المؤسسة بدراسة السوق و مدى استيعابه

 .او خدماته المنتجاته
 موافق 24 0,613 4,03

11 
تقوم المؤسسة بجمع وتحليل البيانات المتعلقة بحجم 

 سوق و التنبؤ بمبيعاتها الإجماليةال
4,31 0,550 3 

موافق 
 بشدة

 موافق  0,442 3,92 الثانيمتوسط عبارات المحور 

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
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ق(، أي أن عبارات المحور الثاني )بحوث السو وجود موافقة عامة على  (4-2رقم ) يتضح من خلال الجدول
أفراد عينة الدراسة يوافقون و يؤكدون على أن مؤسساتهم تقوم بإجراء بحوث السوق حيث بلغ المتوسط الحسابي 

( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الرابعة "موافق" من مقياس ليكرت 3.92لموافقتهم على عبارات المحور )
 موافقتهم. يؤكد( و هو ما 4.19 – 3.40الخماسي )

السادسة حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد بة موافقة كانت على العبارة لاحظ بأن أقل نسكما ن
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت الخماسي 3.37العينة على هذه العبارة )

ة لجمع و تحليل البيانات حول مراكز ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات لا تولي أهمية كبير 3.39 – 2.60)
 قوة و ضعف المنافسين. 

الحادية عشر حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد العينة على بة موافقة كانت على العبارة بينما أكبر نس
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الخامسة "موافق بشدة" من مقياس ليكرت الخماسي 4.31هذه العبارة )

( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات تهتم كثيراً بجمع و تحليل البيانات المتعلقة بحجم السوق 5.00 – 4.20)
 و التنبؤ بمبيعاتها الإجمالية.

ذلك بانحراف معياري قدره أفراد العينة و هي الأقل تجانسا في إجابات  7كما نلاحظ بأن العبارة 
بانحراف معياري قدره  السادسةفكانت العبارة في إجابات أفراد العينة سا (، أما العبارة الأكثر تجان0.764)
(0.500.) 

 

 : (بحوث الإعلان) الثالثعبارات المحور  اتجاه -3
عبارات المحور الثالث )بحوث على  عامة و بشدةوجود موافقة  (3-4رقم ) يتضح من خلال الجدول

ة و يؤكدون على أن مؤسساتهم تقوم بإجراء بحوث الإعلان الإعلان(، أي أن أفراد عينة الدراسة يوافقون بشد
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الخامسة "موافق 4.20حيث بلغ متوسط موافقتهم على عبارات المحور )

 موافقتهم الكبيرة على عبارات هذا المحور. يؤكد( و هو ما 5.00 – 4.20بشدة" من مقياس ليكرت الخماسي )

الخمسة عشر حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد بة موافقة كانت على العبارة أقل نسكما نلاحظ بأن 
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الرابعة "موافق" من مقياس ليكرت الخماسي 4.04العينة على هذه العبارة )

يلة الإعلامية لنشر رسالتها ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات تهتم نسبياً باختيار الوس4.19 – 3.40)
 الإعلانية. 
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الثانية عشر حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد العينة على بة موافقة كانت على العبارة بينما أكبر نس
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الخامسة "موافق بشدة" من مقياس ليكرت الخماسي 4.53هذه العبارة )

 ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات تهتم كثيراً و بشدة بكيفية تصميم الرسالة الإعلانية.( و هذا 5.00 – 4.20)

ذلك بانحراف معياري أفراد العينة و هي الأقل تجانسا في إجابات  الخامسة عشركما نلاحظ بأن العبارة 
بانحراف معياري  بعة عشرالرافكانت العبارة في إجابات أفراد العينة (، أما العبارة الأكثر تجانسا 0.612قدره )
 (.0.476قدره )

 (بحوث الإعلان) الثالث: إتجاه عبارات المحور  (4-3الجدول رقم )
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه الترتيب

12 
تتعلق بالتصميم الأمثل بيانات المؤسسة و تحلل  تجمع

 للرسالة الإعلانية
 موافق 1 0,501 4,53

 بشدة

13 
تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها تمكنها من 

 دراسة فعالية الإعلان
 موافق 20 0,541 4,06

14 
تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها تمكنها من 

 ابتكار أفكار ترويجية جديدة.
4,30 0,476 4 

موافق 
 بشدة

15 
 تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها تتعلق بالوسيلة

 الإعلامية الأنسب لنشر الرسالة الإعلانية.
 موافق 23 0,612 4,04

16 
لجمع وتحليل بيانات حول أكثر  تلجأ المؤسسة

 علانات تأثيرا في سلوك مستهلكيها.الإ
 موافق 21 0,611 4,06

موافق   0,335 4,20 الثالثمتوسط عبارات المحور 
 بشدة

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 : (بحوث التوزيع) الرابععبارات المحور  اتجاه -4
عبارات المحور على اتجاه واضح نحو الموافقة أو عدمها وجود عدم  (4-4رقم ) يتضح من خلال الجدول

 بإجراء  الرابع )بحوث التوزيع(، أي أن أفراد عينة الدراسة محايدون في آرائهم حول ما إذا كانت مؤسساتهم تقوم
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( وهو المتوسط الذي يقع في الفئة 3.33بحوث التوزيع حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقتهم على عبارات المحور )
 ( و هو ما يؤكد حيادهم.3.39 – 2.60الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت الخماسي )

توسط الحسابي لموافقة أفراد السابعة عشر حيث بلغ المبة موافقة كانت على العبارة كما نلاحظ بأن أقل نس
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت الخماسي 3.29العينة على هذه العبارة )

 ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات لا تولي أهمية كبيرة بقياس فعالية رجال البيع. 3.39 – 2.60)

  حيث بلغ متوسط موافقة أفراد العينة على هذه العبارة 20العبارة بة موافقة كانت على بينما أكبر نس
( و هي 3.39 – 2.60و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت الخماسي )( 3.36)

 ع موزعيها.و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات لا تقوم باستمرار بتقييم علاقتها م متوسطةأيضاً نسبة موافقة 

ذلك بانحراف معياري أفراد العينة و هي الأقل تجانسا في إجابات  السابعة عشركما نلاحظ بأن العبارة 
بانحراف معياري  الثامنة عشرفكانت العبارة في إجابات أفراد العينة (، أما العبارة الأكثر تجانسا 0.593قدره )
 (.0.492قدره )

 (بحوث التوزيع) الرابعلمحور : إتجاه عبارات ا (4-4الجدول رقم )
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه الترتيب

17 
تقوم المؤسسة بجمع البيانات و تحليلها تتعلق بقياس فاعلية 

 رجال البيع.
 محايد 41 0,593 3,29

18 
تقوم المؤسسة بجمع و تحليل البيانات المتعلقة بكفاءة 

 المعتمدين لديها.وكلاء البيع 
 محايد 35 0,492 3,35

19 
تقوم المؤسسة بإجراء بحوث تسويقية باستمرار لتوفير 

المعلومات الكافية لاختيار قنوات التوزيع المثلى لمنتجاتها و 
 خدماتها.

 محايد 40 0,570 3,29

20 
تقوم المؤسسة باستمرار بجمع وتحليل بيانات حول تقييمها 

 لعلاقتها مع موزعيها
 محايد 31 0,496 3,36

21 
توزيع التسعى المؤسسة دائما وبصفة مستمرة لدراسة منافذ 

 .وإمكانية تطويرها
 محايد 36 0,572 3,34

 محايد  0,426 3,33 الرابعمتوسط عبارات المحور 

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
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 : (بحوث التسعير) الخامسعبارات المحور  اتجاه -5
 (بحوث التسعير) الخامس: إتجاه عبارات المحور  (4-5الجدول رقم )

رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه الترتيب

22 
يتم دراسة مدى قبول أسعار المنتجات و الخدمات من 

 قبل العميل.
 موافق 17 0,542 4,10

23 
لمعلومات الكافية لتحديد تسعى المؤسسة لتوفير ا

 الأسعار المناسبة لمنتجاتها و خدماتها.
 موافق 11 0,546 4,19

24 
دراسة وتحليل السوق لطرح لتسعى المؤسسة دائما 

 أسعار تلائم زبائنها
 محايد 33 0,576 3,35

25 
جمع وتحليل البيانات حول أسعار العروض المقدمة يتم 
 المنافسين.من 

4,20 0,754 9 
موافق 
 بشدة

 موافق  0,386 3,96 الخامسمتوسط عبارات المحور 

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

عبارات المحور الخامس )بحوث التسعير(، أي وجود موافقة عامة على  (4-5رقم ) يتضح من خلال الجدول
سساتهم تقوم بإجراء بحوث التسعير حيث بلغ المتوسط أن أفراد عينة الدراسة يوافقون و يؤكدون على أن مؤ 

( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الرابعة "موافق" من مقياس 3.96الحسابي لموافقتهم على عبارات المحور )
 ( و هو ما يؤكد موافقتهم.4.19 – 3.40ليكرت الخماسي )

حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة  لعشرينو ا الرابعةبة موافقة كانت على العبارة كما نلاحظ بأن أقل نس
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت 3.35أفراد العينة على هذه العبارة )

لتطبيق أسعار تلائم ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات لا تولي أهمية كبيرة 3.39 – 2.60الخماسي )
 . زبائنها

حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد  الخامسة و العشرينبة موافقة كانت على العبارة سبينما أكبر ن
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الخامسة "موافق بشدة" من مقياس ليكرت 4.20العينة على هذه العبارة )

ار المقدمة من طرف الأسع( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات تهتم بمعرفة 5.00 – 4.20الخماسي )
 المنافسين.
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ذلك بانحراف أفراد العينة و هي الأقل تجانسا في إجابات  الخامسة و العشرينكما نلاحظ بأن العبارة 
بانحراف  العشرينالثانية و فكانت العبارة في إجابات أفراد العينة (، أما العبارة الأكثر تجانسا 0.754معياري قدره )
 (.0.542معياري قدره )

 
 : (ترشيد القرار التسويقي) السادسعبارات المحور  اتجاه -6

 (ترشيد القرار التسويقي) السادس: إتجاه عبارات المحور  (4-6الجدول رقم )
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه الترتيب

26 
يتم تصميم منتجات المؤسسة و تطويرها حسب حاجات 

 ورغبات العميل.
 موافق 10 0,546 4,19

27 
تهتم المؤسسة بابتكار وتطوير المنتجات والخدمات 

 باستمرار.
4,24 0,533 5 

موافق 
 بشدة

موافق  6 0,556 4,23 تسعى المؤسسة لتحسين سمعتها و شهرتها لدى عملائها. 28
 بشدة

29 
تقوم المؤسسة بتدريب العاملين والموظفين على كيفية 

 لتكفل بانشغالاتهم.التعامل مع العملاء وا
 محايد 39 0,590 3,32

30 
تراعي المؤسسة نفسية العميل عند اختيارها الرسالة 

 الإعلانية التي تدفعه للشراء.
 محايد 37 0,502 3,33

31 
تحرص المؤسسة على اختيار رسالة إعلانية ذات تصميم 

 جذاب
4,20 0,754 8 

موافق 
 بشدة

32 
ذات  يةالإعلان تحرص المؤسسة على اختيار الوسائل

 الانتشار الواسع
 موافق 15 0,526 4,12

 7 0,507 4,22 تقوم المؤسسة بتخصيص ميزانية كافية للإعلان. 33
موافق 
 بشدة

34 
تحرص المؤسسة على ضمان وصول المنتجات والخدمات 

 في الوقت المحدد مسبقاً.
 موافق 16 0,598 4,11

 محايد 38 0,592 3,32 ر وكلاء البيع.تراعي المؤسسة خصائص العملاء عند اختيا 35
 محايد 32 0,552 3,36 تقوم المؤسسة بمراجعة اختيار وكلاء البيع من وقت لآخر. 36
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 موافق 18 0,529 4,10 تختار المؤسسة منافذ التوزيع التي تقربها أكثر من عملائها 37
 موافق 12 0,593 4,18 تقوم المؤسسة بمراجعة الأسعار و تعديلها من وقت لآخر. 38

39 
عند طرح منت ج جديد يتم أحياناً اختراق السوق بتطبيق 

 أسعار منخفضة.
 موافق 19 0,520 4,07

40 
)وضع برامج  عادة ما يتم خصم في الأسعار للعميل الوفي

 .ولاء(
 موافق 13 0,537 4,17

 قمواف 14 0,541 4,17 عادة ما يتم تخفيض الأسعار خلال المناسبات والأعياد. 41

 موافق  0,352 3,96 السادسمتوسط عبارات المحور 

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

)ترشيد القرار  السادسعبارات المحور أعلاه وجود موافقة عامة على  (6-4رقم ) يتضح من خلال الجدول
ون على أن مؤسساتهم عند اتخاذها للقرار التسويقي فإنها التسويقي(، أي أن أفراد عينة الدراسة يوافقون و يؤكد

( و هو المتوسط 3.96تلتزم بأن يكون القرار رشيداً حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقتهم على عبارات المحور )
 ( وهو ما يؤكد موافقتهم.4.19 – 3.40الذي يقع في الفئة الرابعة "موافق" من مقياس ليكرت الخماسي )

حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة  التاسعة و العشرينبة موافقة كانت على العبارة بأن أقل نس كما نلاحظ
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت 3.32أفراد العينة على هذه العبارة )

بتدريب للقرارات الخاصة ة كبيرة ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات لا تولي أهمي3.39 – 2.60الخماسي )
 العاملين والموظفين على كيفية التعامل مع العملاء والتكفل بانشغالاتهم.

حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد العينة  السابعة و العشرينبة موافقة كانت على العبارة بينما أكبر نس
الخامسة "موافق بشدة" من مقياس ليكرت الخماسي  ( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة4.24على هذه العبارة )

بابتكار وتطوير و باستمرار بالقرارات الخاصة ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات تهتم كثيراً 5.00 – 4.20)
 المنتجات و الخدمات.

بانحراف ذلك أفراد العينة و هي الأقل تجانسا في إجابات  الواحدة و الثلاثينكما نلاحظ بأن العبارة 
بانحراف معياري  الثلاثينفكانت العبارة في إجابات أفراد العينة (، أما العبارة الأكثر تجانسا 0.754معياري قدره )

 (.0.502قدره )
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 : محاور الدراسة اتجاه -7
 محاور الدراسة: إتجاه  (4-7الجدول رقم )

رقم 
 المحور

 العبارة
المتوسط 
 المرجح

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه بالترتي

 موافق 4 0,514 3,93 المحور الأول : بحوث المنت ج 1
 موافق 5 0,442 3,92 المحور الثاني : بحوث السوق 2
 موافق بشدة 1 0,335 4,20 المحور الثالث : بحوث الإعلان 3
 محايد 6 0,426 3,33 المحور الرابع : بحوث التوزيع 4
 موافق 2 0,386 3,96 المحور الخامس : بحوث التسعير 5
 موافق 3 0,352 3,96 المحور السادس : ترشيد القرار التسويقي 6

 (15)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

محاور الأستبيان تتراوح بين محايد عامة على الوافقة أن نسبة المأعلاه  (4-7رقم ) يتضح من خلال الجدول
حيث بلغ المتوسط الحسابي المحور الرابع )بحوث التوزيع( بة موافقة كانت على نسل و موافق بشدة حيث أن أق

( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الثالثة "محايد" من مقياس ليكرت 3.33) هذا المحورلموافقة أفراد العينة على 
 . لبحوث التوزيعة ( و هذا ما يعني أن إدارة هذه المؤسسات لا تولي أهمية كبير 3.39 – 2.60الخماسي )

حيث بلغ المتوسط الحسابي لموافقة أفراد  المحور الثالث )بحوث الإعلان(بة موافقة كانت على بينما أكبر نس
( و هو المتوسط الذي يقع في الفئة الخامسة "موافق بشدة" من مقياس ليكرت 4.20) هذا المحورالعينة على 
 .و بشدة ببحوث الإعلانرة هذه المؤسسات تهتم كثيراً ( و هذا ما يعني أن إدا5.00 – 4.20الخماسي )

ذلك بانحراف أفراد العينة و الأقل تجانسا في إجابات  هو المحور الأول )بحوث المنت ج(كما نلاحظ بأن 
 المحور الثالث )بحوث الإعلان( فكانفي إجابات أفراد العينة الأكثر تجانسا  المحور(، أما 0.514معياري قدره )

 (.0.335معياري قدره )بانحراف 
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IV.2- اختبار فرضيات الدراسة و اقتراح نموذج للعلاقة 
نقووم هنووا باختبووار الفرضوويات باسوتعمال تحليوول الانحوودار المتعوودد و كووذا تحليول التبوواين أحووادي الطوورف ثم نقوووم 

 (Stepwise)طريقة  بالمراحل باقتراح نموذج للعلاقة باستعمال تحليل الانحدار المتعدد

VI.1.2- اختبار فرضيات الدراسة 
 اختبار الفرضية الرئيسية الأولى و الفرضيات الفرعية التابعة لهاأولاً : 

الفرضيات الفرعية الفرضية الرئيسية الأولى و لاختبار  1نعتمد على أسلوب الانحدار الخطي المتعدد
 : (4-8حسب الجدول رقم ) SPSSكما هو موضح في مخرجات التابعة لها  

 
 : اختبار الفرضية الرئيسة الأولى و فرضياتها الفرعية (4-8لجدول رقم )ا

المتغيرات 
 المستقلة

 المتغير التابع
 tقيمة 

 المحسوبة
القيمة الاحتمالية 

Sig 

معامل 
الانحدار 

B 
 نتيجة الاختبار

 بحوث المنت ج
ترشيد القرار 

 التسويقي
 1Hنقبل  0,136- 0,003 3,061-

 بحوث السوق
رار ترشيد الق

 التسويقي
 1Hنقبل  0,269 0,000 6,094

ترشيد القرار  بحوث الإعلان
 التسويقي

 1Hنقبل  0,125 0,042 2,056

ترشيد القرار  بحوث التوزيع
 التسويقي

 0Hنقبل  0,009 0,866 0,169

 بحوث التسعير
ترشيد القرار 

 التسويقي
 1Hنقبل  0,634 0,000 9,078

 بحوث التسويق
ترشيد القرار 

 ويقيالتس
 1Hنقبل  / 0,000 /

 (16)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
                                                           

، الطبعة الثانية، دار المسيرة للنشر والتوزيع (SPSSمقدمة في الإحصاء )مبادئ و تحليل باستخدام محمد صبحي أبو صالح، عدنان محمد عوض،  1
 .313-309: ص ص. 2008و الطباعة، عم ان، 
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 :  ة الأولىياختبار الفرضية الرئيس -1
0H لمؤسسات الاتصالات في  ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث التسويق : لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية

 .% 5عند مستوى دلالة الجزائر 
1H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث التسويق جد تأثير ذو دلالة إحصائية : يو 

 .% 5عند مستوى دلالة 
 

  .αأقل من أو تساوي قيمة  Sigنلاحظ بأن  القيمة الاحتمالية 
 . 1Hو نقبل الفرضية البديلة  0Hو بالتالي نرفض . )Sig = 0,000 ≥ 0,05  (: حيث 

لمؤسسات الاتصالات في  ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث التسويق تأثير ذو دلالة إحصائية  هناك : إذاً 
 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر

 
 :  اختبار الفرضية الفرعية الأولى -2
0H رلمؤسسات الاتصالات في الجزائ ترشيد القرار التسويقيفي ج لبحوث المنت  : لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 

 .% 5عند مستوى دلالة 
1H عند  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي ج لبحوث المنت  : يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية

 .% 5مستوى دلالة 
 

  0H. إذاً نرفض )71,97(الجدولية  tقيمة  أكبر من  )-3,061(المحسوبة   t القيمة المطلقة لوِنلاحظ بأن  
 .αأقل من أو تساوي قيمة  Sigيؤكد ذلك أن القيمة الاحتمالية  و 1Hو نقبل الفرضية البديلة 

ترشيد القرار في لبحوث المنت ج ذو دلالة إحصائية . إذاً هناك تأثير Sig = 0,003)  ( 0,05 ≥:حيث 
 .% 5عند مستوى دلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر التسويقي
 

 :  الفرعية الثانية اختبار الفرضية -3
0H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث السوق : لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 

 .% 5عند مستوى دلالة 
1H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث السوق : يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 

 .% 5عند مستوى دلالة 
 

و نقبل   0H. إذاً نرفض )1,977(الجدولية  t قيمة أكبر من  )6,094(المحسوبة   tقيمة نلاحظ بأن  
 .αأقل من أو تساوي قيمة  Sigيؤكد ذلك أن القيمة الاحتمالية  و 1Hالفرضية البديلة 
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شيد القرار تر في لبحوث السوق . إذاً هناك تأثير ذو دلالة إحصائية Sig = 0,000)  ( 0,05 ≥:حيث 
 .% 5عند مستوى دلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر التسويقي

 

 

 :  اختبار الفرضية الفرعية الثالثة -4

0H لمؤسسات الاتصالات في  ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث الإعلان : لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية
 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر

1Hلمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث الإعلان إحصائية  : يوجد تأثير ذو دلالة 
 .% 5عند مستوى دلالة 

 

و نقبل   0H. إذاً نرفض )1,977(الجدولية  t قيمة أكبر من  )2,056(المحسوبة   tقيمة نلاحظ بأن  
 .αساوي قيمة أقل من أو ت Sigيؤكد ذلك أن القيمة الاحتمالية  و 1Hالفرضية البديلة 

ترشيد القرار في  الإعلانلبحوث . إذاً هناك تأثير ذو دلالة إحصائية Sig = 0,042)  ( 0,05 ≥:حيث 
 .% 5عند مستوى دلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر التسويقي

 

 :  اختبار الفرضية الفرعية الرابعة -5

0H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر شيد القرار التسويقيتر في لبحوث التوزيع : لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 
 .% 5عند مستوى دلالة 

1H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث التوزيع : يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 
 .% 5عند مستوى دلالة 

 

 نرفضو   0H نقبل. إذاً ),9771(الجدولية  t قيمة من أصغر  )169,0(المحسوبة   tقيمة نلاحظ بأن  
 .αيمة قمن  أكبر Sigيؤكد ذلك أن القيمة الاحتمالية  و 1Hالفرضية البديلة 

ترشيد في  التوزيعلبحوث تأثير ذو دلالة إحصائية  لا يوجد. إذاً Sig = 0,866)  ( 0,05 <:حيث 
 .% 5عند مستوى دلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر القرار التسويقي

 



 98        الصفحة                                                         النتائج و مناقشتها : الرابعالفصل 

 

 :  اختبار الفرضية الفرعية الخامسة -6

0H لمؤسسات الاتصالات في الجزائر ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث التسعير : لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 
 .% 5عند مستوى دلالة 

1H رلمؤسسات الاتصالات في الجزائ ترشيد القرار التسويقيفي لبحوث التسعير : يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية 
 .% 5عند مستوى دلالة 

 

و نقبل   0H. إذاً نرفض )1,977(الجدولية  t قيمة أكبر من  )9,078(المحسوبة   tقيمة نلاحظ بأن  
 .αأقل من أو تساوي قيمة  Sigيؤكد ذلك أن القيمة الاحتمالية  و 1Hالفرضية البديلة 

ترشيد القرار في لبحوث التسعير . إذاً هناك تأثير ذو دلالة إحصائية Sig = 0,000)  ( 0,05 ≥:حيث 
 .% 5عند مستوى دلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر التسويقي

 

 الثانيةاختبار الفرضية الرئيسية اً : نيثا
0Hعند مستوى دلالة  مؤسسات الاتصالات في الجزائر بين وث التسويقوووووجوهرية في تطبيق بح فروقاً د ووووووو: لا توج

5 %. 
1Hمؤسسات الاتصالات في  على الأقل بين مؤسستين من جوهرية في تطبيق بحوث التسويق فروقاً د ووووووو: توج

 .% 5عند مستوى دلالة  الجزائر
 كما هو موضح في   ay ANOVAWOne (1(  نعتمد على أسلوب تحليل التباين أحادي الطرف

 : التاليةول االجد
 الثانيةسية للفرضية الرئي : النتائج الوصفية (4-9الجدول رقم )

 عدد المفردات المؤسسات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 0,37870 3,8156 47 اتصالات الجزائر )موبيليس(
 0,35915 3,8915 46 أوبتيموم للاتصالات الجزائر )جازي(
 0,38234 3,8950 46 الوطنية للاتصالات الجزائر )أوريدو(

 0,37269 3,8670 139 المجموع

 (17)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
                                                           

 .348-344رجع سبق ذكره، ص ص.محمد صبحي أبو صالح، عدنان محمد عوض، م 1
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تطبيقها لبحوث التسويق  مستوىمتقاربة في  المؤسسات الثلاث( بأن 4-9نلاحظ من خلال الجدول رقم )
مؤسسة هي في تطبيق بحوث التسويق  مستوىأقلها  (، كذلك فإن0.0794حيث أن الفرق بينها بسيط جدأ )

هي في تطبيق بحوث التسويق  مستوى أعلاها(. بينما 3.8156)متوسط حسابي = وبيليس( اتصالات الجزائر )م
 .(3.9850)متوسط حسابي = مؤسسة الوطنية للاتصالات الجزائر )أوريدو( 

 
 الثانيةللفرضية الرئيسية  (: تحليل التباين4-10الجدول رقم )

 مصادر التباين
مجموع 
 المربعات

درجات 
 الحرية

المتوسط 
 المربع

القيمة الاحتمالية  قيمة ف
Sig 

 0,512 0,673 0,094 2 0,188 بين المجموعات
   0,140 136 18,980 داخل المجموعات

    138 19,168 المجموع

 (17)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 .αة نلاحظ بأن  القيمة الاحتمالية أكبر من قيم (4-10) رقم من الجدول

 . 0H. إذاً نقبل الفرضية الصفرية ),512Sig = 0 0,05 < (:حيث 

عند  جوهرية بين المؤسسات المدروسة في تطبيق بحوث التسويقلا توجد فروق يمكن القول بأنه  و بالتالي
 .% 5مستوى دلالة 

 

 

 الثالثةاختبار الفرضية الرئيسية ثالثاً : 
0H دلالة العند مستوى  مؤسسات الاتصالات في الجزائر بين ر التسويقيالقراترشيد جوهرية في : لا توجد فروق

5 %. 
1H مؤسسووات الاتصوووووالات في  على الأقل بين مؤسستين من ويقيوورار التسووالقترشيد جوهرية في : توجد فروق

 .% 5دلالة العند مستوى  الجزائر

 كما هو موضح في   One Way ANOVA(1(  نعتمد على أسلوب تحليل التباين أحادي الطرف
 : التاليةول االجد

                                                           
 .348-344محمد صبحي أبو صالح، عدنان محمد عوض، مرجع سبق ذكره، ص ص. 1



 100        الصفحة                                                         النتائج و مناقشتها : الرابعالفصل 

 

 للفرضية الرئيسية الثالثة : النتائج الوصفية (4-11الجدول رقم )

 عدد المفردات المؤسسات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 0,36417 3,9069 47 اتصالات الجزائر )موبيليس(
 0,34943 3,9891 46 أوبتيموم للاتصالات الجزائر )جازي(

 0,34339 3,9783 46 وطنية للاتصالات الجزائر )أوريدو(ال
 0,35189 3,9577 139 المجموع

 (17)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

ترشيدها لقراراتها  مستوىمتقاربة في  المؤسسات الثلاث( بأن 4-11نلاحظ من خلال الجدول رقم )
 ترشيدها لقراراتها التسويقية في مستوىأقلها  (، كذلك فإن0.0822ينها بسيط جدأ )حيث أن الفرق ب التسويقية

ترشيدها في  في مستوى أعلاها(. بينما 3.9069)متوسط حسابي = مؤسسة اتصالات الجزائر )موبيليس( هي 
 (.3.9891)متوسط حسابي = ( جازيللاتصالات الجزائر ) أوبتيموممؤسسة هي  لقراراتها التسويقية

 
 للفرضية الرئيسية الثالثة (: تحليل التباين4-12الجدول رقم )

 مصادر التباين
مجموع 
 المربعات

درجات 
 الحرية

المتوسط 
 المربع

القيمة الاحتمالية  قيمة ف
Sig 

 0,475 0,749 0,093 2 0,186 بين المجموعات
   0,124 136 16,902 داخل المجموعات

    138 17,088 المجموع

 (17)الملحق رقم  SPSS 19إعداد الباحث على ضوء مخرجات : من  المصدر
 

  .αنلاحظ بأن  القيمة الاحتمالية أكبر من قيمة  (4-12) رقم من الجدول
لا توجد  يمكن القول بأنهو بالتالي . 0H. إذاً نقبل الفرضية الصفرية ),475Sig = 0 0,05 < (:حيث  

 .% 5عند مستوى دلالة  سسات الاتصالات في الجزائرمؤ  بين ترشيد القرار التسويقيجوهرية في فروق 
 
 
 

 



 101        الصفحة                                                         النتائج و مناقشتها : الرابعالفصل 

 

IV.2.2- اقتراح نموذج للعلاقة 
للعلاقة التأثيرية لبحوث التسويق في ترشيد القرار التسويقي يمكننا استعمال رياضي لإيجاد نموذج 

دخال حيث بواسطة هذه الطريقة يتم إ 1(Stepwise)باستعمال طريقة  المتعددنموذج الانحدار الخطي 
المتغيرات المستقلة على خطوات إلى النموذج بحيث يدخل متغير واحد إلى النموذج ثم كل مرة يدخل الأكثر 

 . 2تأثيراً من بين بقية المتغيرات المستقلة
)بحوث و المتغيرات المستقلة  )ترشيد القرار التسويقي( يمكننا إعطاء نموذج للعلاقة بين المتغير التابع

 سوق، بحوث الإعلان، بحوث التوزيع و بحوث التسعير( كما هو مبين  في الجدول التالي :المنت ج، بحوث ال
 (Stepwiseملخص نموذج الإنحدار )طريقة :  (4-13الجدول رقم )

 النموذج
المتغيرات المستقلة 

 للنموذج
 معامل التحديد معامل الارتباط

 0,819 0,905 بحوث التسعير - 1

2 
 بحوث السوق -
 تسعيربحوث ال -

0,923 0,851 

3 
 بحوث المنت ج -
 بحوث السوق -
 بحوث التسعير -

0,928 0,861 

4 

 بحوث المنت ج -
 بحوث السوق -
 بحوث الإعلان -
 بحوث التسعير -

0,930 0,866 

 (18)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 
 

و هو الأكثر  معامل تحديد هو النموذج الرابعلذي له أكبر ( بأن النموذج ا4-13نلاحظ من الجدول رقم )
و الذي يدخل في النموذج أربع متغيرات يمكننا الاعتماد عليه بالتالي  و جودة من بين النماذج الأربعة المقترحة.

 التوزيع.و يقصي بحوث  (مستقلة و هي )بحوث المنت ج، بحوث سوق، بحوث الإعلان و بحوث التسعير
 

                                                           
 .269-265: ص ص. 2006، الطبعة الثالثة، دار وائل  للنشر و التوزيع، عم ان، SPSS النظام الإحصائيمحمد بلال الزعبي، عباس الطلافحة،  1
 .61ص. : 2008 ، دار وائل للنشر و التوزيع، عم ان،SPSSدم باستخدام التحليل الإحصائي المتقمحفوظ جودة،  2
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 معاملات النموذج:  (4-14قم )الجدول ر 

 المتغير التابع 4النموذج 
 tقيمة 

 المحسوبة
القيمة الاحتمالية 

Sig 

معامل 
الانحدار 

B 
 0,372 0,010 2,603 ترشيد القرار التسويقي الثابت

 0,132- 0,000 3,579- ترشيد القرار التسويقي بحوث المنت ج
 0,267 0,000 6,350 ترشيد القرار التسويقي بحوث السوق
 0,124 0,042 2,057 ترشيد القرار التسويقي بحوث الإعلان

 0,641 0,000 11,005 ترشيد القرار التسويقي التسعيربحوث 

 (18)الملحق رقم  SPSS 19: من إعداد الباحث على ضوء مخرجات  المصدر
 

 ( أعلاه يمكننا اقتراح النموذج التالي :4-14)من خلال الجدول رقم 
4321 641,0124,0267,0132,0372,0ˆ xxxxY  

 ترشيد القرار التسويقي: Ŷ حيث:
        1x :2                 بحوث المنت جx :بحوث السوق           

       3x :4               بحوث الإعلانx :التسعير بحوث       
 

866.02و بما أن معامل التحديد  R  يمتاز و هو يقترب من الواحد نستطيع القول بأن هذا النموذج
كما   حيث نتحصل بواسطته على نتائج ذات مصداقية عالية.التنبؤ الاعتماد عليه في عملية و يمكننا  بجودة عالية

مجالات بحوث التسويق الأربع سببه التغير في  ترشيد القرار التسويقي من التغير في % 86.6:  يمكن تفسيره بأن
ترشيد القرار من التغير في  % 13.4بينما تبقى  )بحوث المنت ج، بحوث السوق، بحوث الإعلان و بحوث التسعير(

 سببه متغيرات أخرى أهملناها في هذا النموذج. التسويقي
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IV.3- ةاسر مناقشة نتائج الد 
مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم بمستوى الجودة المطلوب من طرف العميل دل ت النتائج على أن  -1

)المتوسط الحسابي و هذا من خلال الاهتمام بجمع البيانات و تحليلها و ذلك في إطار بحوث المنت ج 
. و هذا ما يدل (من عبارات الاستبيانعبارة  41من بين  2و ترتيبها  4.33=  العبارة الثانيةللإجابات على 

على الأهمية التي توليها هذه المؤسسات لجودة الخدمات المقدمة للعميل. خاصة في ظل المنافسة التي يعرفها 
 حالياً قطاع الاتصالات في الجزائر.

بحجم السوق البيانات المتعلقة  مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم بتحليلدل ت النتائج على أن  -2
العبارة )المتوسط الحسابي للإجابات على التي تساعدها على التنبؤ بمبيعاتها و ذلك في إطار بحوث السوق و 

. و هذا ما أك دته دراسة (من عبارات الاستبيان عبارة 41من بين  3و ترتيبها  4.31=  الحادية عشر
سة الحقيقية بين المؤسسات و بالتالي )سيف الدين رحايلية(. و كما نعرف فإن السوق هي ساحة المناف

 فالمؤسسة الفع الة و الناجحة هي التي تهتم بالسوق و متغيراته.
مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم بتصميم الرسالة الإعلانية و هذا من دل ت النتائج على أن  -3

سالة الإعلانية و ذلك في إطار بحوث خلال الاهتمام بجمع و تحليل البيانات المتعلقة بالتصميم الأمثل للر 
عبارة من  41من بين  1و ترتيبها  4.53=  العبارة الثانية عشر)المتوسط الحسابي للإجابات على الإعلان 

 . و هذا ما أك دته دراسة )صهيب وجيه بطاينة(.(عبارات الاستبيان
لابتكار و الإبداع و هذا من خلال مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم بادل ت النتائج على أن  -4

هذه البيانات سوف تم كنها من ابتكار أفكار ترويجية جديدة وذلك في  .الاهتمام بجمع البيانات و تحليلها
 41من بين  4وترتيبها  4.30=  العبارة الرابعة عشر)المتوسط الحسابي للإجابات على إطار بحوث الإعلان 

 ذا ما أك دته دراسة )صهيب وجيه بطاينة(.. و ه(عبارة من عبارات الاستبيان
مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر لا تهتم بتقييم رجال بيعها من خلال قياس دل ت النتائج على أن  -5

 3.29=  العبارة السابعة عشر)المتوسط الحسابي للإجابات على فعاليتهم و ذلك في إطار بحوث التوزيع 
. و هذا يعتبر قصوراً كبيراً من طرف هذه (من عبارات الاستبيان أي الأخيرة عبارة 41من بين  41ترتيبها و 

المؤسسات حيث يجب أن يكون هناك تقييماً مستمراً لتفادي كل تقصير و أي نقص في فعالية رجال البيع 
 قبل فوات الأوان.

وات التوزيع المثلى لمنتجاتها نمؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر لا تهتم باختيار قدل ت النتائج على أن  -6
خدماتها وذلك من خلال عدم القيام ببحوث تسويقية باستمرار لتوفير المعلومات الكافية لذلك و ذلك في و 

من بين  40و ترتيبها  3.29=  عشر التاسعةالعبارة )المتوسط الحسابي للإجابات على إطار بحوث التوزيع 
بالنسبة لاختيار قناة التوزيع المناسبة يجب أن تجرى بحوثاً تسويقية . فكذلك (عبارة من عبارات الاستبيان 41

 في هذا الشأن و عدم الاعتماد على الخبرة فقط في الاختيار لأنه في بعض الأحيان و الحالات يتطلب الأمر 
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هذه  التقرب من العميل مباشرة من طرف المؤسسة نظراً لخصوصيته وبالتالي يجب اختيار القناة القصيرة في
 الحالة. و في حالات أخرى يمكن اختيار قناة توزيع أطول.

مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تقوم باستمرار باتخاذ قرارات رشيدة تخص دل ت النتائج على أن  -7
 4.24=  العبارة السابعة والعشرين)المتوسط الحسابي للإجابات على ابتكار و تطوير المنتجات و الخدمات 

خاصة و أن هذا القطاع )قطاع الاتصالات( يمتاز  .(عبارة من عبارات الاستبيان 41من بين  5بها و ترتي
للتطور و يقوم باستمرار بتطوير بتطور تكنولوجي كبير و كل من يتحكم في التكنولوجيا و يكون مواكباً 

 ابتكار منتجاته و خدماته سوف يكسب أسواقاً جديدة و مستهلكين جدد.و 
مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم بسمعتها و ذلك من خلال اتخاذ قرارات نتائج على أن دل ت ال -8

 4.23=  العبارة الثامنة والعشرين)المتوسط الحسابي للإجابات على لتحسين سمعتها و شهرتها لدى عملائها 
فإذا اهتزت هذه السمعة الها و سمعة المؤسسة هي رأسم .(عبارة من عبارات الاستبيان 41من بين  6و ترتيبها 

 فقدت مكانتها و بالتالي فقدت ولاء عملائها.
مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم بتطبيق سياسة إعلانية فع الة حيث تحرص دل ت النتائج على أن  -9

 4.24= ين العبارة الثالثة و الثلاث)المتوسط الحسابي للإجابات على على تخصيص ميزانية كافية للإعلان 
على أن تكون هذه الميزانية مدروسة و يرجى منها أن  .(عبارة من عبارات الاستبيان 41من بين  7ترتيبها و 

 تؤثر بالإيجاب على عائدات المؤسسة.
مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر لا تراعي خصائص العملاء عند اختيار دل ت النتائج على أن  -10

 41من بين  38و ترتيبها  3.32=  العبارة السابعة و العشرينلحسابي للإجابات على )المتوسط اوكلاء البيع 
 .(عبارة من عبارات الاستبيان

مؤسسات الاتصالات الثلاث في الجزائر لا تهتم كثيراً بتدريب العاملين والموظفين على  دل ت النتائج على أن  -11
 العشرينالعبارة التاسعة و لمتوسط الحسابي للإجابات على )اكيفية التعامل مع العملاء و التكفل بانشغالاتهم 

و أكبر خطأ لهذه المؤسسات هو إهمالها  .(عبارة من عبارات الاستبيان 41من بين  39و ترتيبها  3.32= 
 للتدريب الفع ال لموظفيها خاصة موظفو الخط الأمامي و الذي يحتك مباشرة مع العميل.

)المتوسط الحسابي الاتصالات الثلاث في الجزائر تهتم كثيراً ببحوث الإعلان  مؤسساتدل ت النتائج على أن  -12
و ترتيبها الأول من بين مجالات بحوث التسويق  4.20=  عبارات محور بحوث الإعلانللإجابات على 

عبارات محور بحوث )المتوسط الحسابي للإجابات على و جاء بعده في الأهمية بحوث التسعير  (الخمسة
و جاء بعده في الأهمية بحوث  (و ترتيبها الثاني من بين مجالات بحوث التسويق الخمسة 3.96=  التسعير
و ترتيبها الثالث من بين  3.93=  عبارات محور بحوث المنت ج)المتوسط الحسابي للإجابات على المنت ج 

سابي للإجابات على )المتوسط الحو جاء بعده في الأهمية بحوث السوق   (مجالات بحوث التسويق الخمسة
 و أن البحوث  (و ترتيبها الرابع من بين مجالات بحوث التسويق الخمسة 3.92=  عبارات محور بحوث السوق
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عبارات محور )المتوسط الحسابي للإجابات على الأقل اهتماماً من طرف هذه المؤسسات هي بحوث التوزيع 
و ربما يرجع ذلك لقصور  .(ت بحوث التسويق الخمسةترتيبها الخامس من بين مجالاو  3.33=  بحوث التوزيع

الإعلان  فهم مسؤولو هذه المؤسسات لبحوث التسويق بحيث أن الكثير منهم لا يفر ق بين التسويق و
 بالتالي بحوث التسويق و بحوث الإعلان لذلك فيكون اهتمامهم أكثر ببحوث الإعلان.و 

 إحصائية لبحوث التسويق في ترشيد القرارات التسويقية للمؤسسةهناك تأثير ذو دلالة  دل ت النتائج على أن -13
. و هذا ما أك دته دراسة )خليل إبراهيم الدرويش( و دراسة )مشاري محمد % 5عند مستوى الدلالة 

الضفيري( و دراسة )علي فوزي موسى الزبيدي و علاء عبد الكريم هادي البلداوي( و دراسة )صهيب وجيه 
ة )علام عثمان و عيشوش اعمر(. بينما لم نتفق مع نتائج دراسة )شاكر تركي اسماعيل( بطاينة( و كذا دراس

 حيث لم يجد علاقة بين بحوث التسويق و صنع القرار الفعال.
لمؤسسات هناك تأثير ذو دلالة إحصائية لبحوث المنت ج في ترشيد القرارات التسويقية  دل ت النتائج على أن -14

  .% 5عند مستوى الدلالة  الاتصالات في الجزائر
لمؤسسات هناك تأثير ذو دلالة إحصائية لبحوث السوق في ترشيد القرارات التسويقية  دل ت النتائج على أن -15

 .% 5عند مستوى الدلالة  الاتصالات في الجزائر
ويقية هناك تأثير ذو دلالة إحصائية لبحوث الإعلان في ترشيد القرارات التس دل ت النتائج على أن -16

. و هذا ما أك دته دراسة )صهيب وجيه بطاينة(. % 5عند مستوى الدلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر
 حيث يعتبر الإعلان من أهم المجالات المؤثرة في القرار التسويقي.

قية ه لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لبحوث التوزيع في ترشيد القرارات التسويدل ت النتائج على أن -17
 .% 5عند مستوى الدلالة  لمؤسسات الاتصالات في الجزائر

لمؤسسات هناك تأثير ذو دلالة إحصائية لبحوث التسعير في ترشيد القرارات التسويقية  دل ت النتائج على أن -18
 .% 5عند مستوى الدلالة  الاتصالات في الجزائر

 بين مؤسسات الاتصالات في الجزائر وث التسويقهناك فروقاً جوهرية في تطبيق بح دل ت النتائج على أن -19
 .% 5عند مستوى الدلالة 

 بين مؤسسات الاتصالات في الجزائر هناك فروقاً جوهرية في ترشيد القرار التسويقي دل ت النتائج على أن -20
 .% 5عند مستوى الدلالة 

لمؤسسات الاتصالات القرار التسويقي  مجالات بحوث التسويق الأكثر تأثيراً في ترشيد دل ت النتائج على أن -21
هي المجالات الأربع )بحوث المنت ج، بحوث السوق، بحوث الإعلان و بحوث التسعير( و ذلك  في الجزائر

 و تم استبعاد بحوث التوزيع نظراً لضعف تأثيره في القرار التسويقي. . % 86.6 :بنسبة
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 : خلاصة
الدراسوووة الميدانيوووة، حيوووث تموووت الاسوووتعانة بوووبعض أدوات  مووون خووولال هوووذا الفصووول الرابوووع قمنوووا بعووورض نتوووائج

الإحصوواء الوصووفي )المتوسووطات الحسووابية و الانحرافووات المعياريووة( في تلخوويص نتووائج الاسووتبيان و قوود خلصوونا إلى أن 
أيضواً الاهتمام الأكبر للمؤسسات المدروسة هو بحوث الإعولان مون بوين الخموس مجوالات لبحووث التسوويق. و قمنوا 

فرضيات الدراسة و كانت النتيجة الأساسية هي وجود تأثير ذو دلالة إحصائية لبحووث التسوويق في ترشويد  باختبار
بحوووث التوزيووع . و بعوودها اقترحنووا نموذجوواً للعلاقووة اسووتبعدنا فيووه لمؤسسووات الاتصووالات في الجزائوورالقوورارات التسووويقية 

 .لمؤسسات الاتصالات في الجزائرالقرارات التسويقية  اقتصرنا على المجالات الأربع المتبقية حيث تؤثر في ترشيدو 
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 الخــــاتـمة
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مـــــود وأـــــحو  ـــــيق  لتحـــــحق الاتـــــحيق في  رةـــــ و ال ـــــرا ا  الاتـــــحي  ة في الأطروحـــــة تمثلـــــا يةـــــ ال ة  ـــــ   
ـــا في  ـــ ا التحـــح الالريـــ   تحـــحق الاتـــحيق و  ـــ ا ا ـــ .للمؤستـــة اذ ال ـــرا  الاتـــحي ؤ في ا ؤستـــة و ل ـــو حاولفي

لــ ا ســحو ع ــح  مؤستــا  اص صــاص  الــثاق اللاملــة  ــا  ا ر. أفيا ــا  و اســة م واع ــة نلــن ن فيــة مــ  يطــا ا   ح  و 
  ترو لفياا ج الو اسة ثم   ويم مجمحنة م  الاحص ا  و أخ اً   ويم مجمحنة م  ا حاض ع في آفاق الو اسة.

 

 أولًا : نتائج البحث
 : ف و تم الاحصل يلى الفياا ج الاال ةلفرض ا  ا اتفياة نلن ضحء الأسئلة ا طروحة في الإة ال ة و ا

خـا  التحـح في احا اأا ـ  مـ   ذلـ  و ا و وسةؤستا  ا  م  طرو اللم ل  فياك ا اما   ت   -1
 غتا ــ  و  ــ ا ناوا ــ  ال ــرا  ة و ذلــ  مــ  خــا  ال  ــا   تحــحق  تــحي  ة  صــفة متــامرة في  ــل و 

 بححق الاتحيق.مجاص  

مـ  مجـاص  بحـحق  نفيـو ا  طتق س اسة يناع ة فل الة، ح ح أن أ م مجـا  ا و وسةؤستا  ا ن ي -2
أ ـ  مــ  غـ   مــ  اوــاص ، و  ـح مــا  حصــلا الاتـحيق  ــح بحـحق الإنــان ح ــح  لطـؤ لــ  أ  ــة 

 يل   أيضاً و اسة صه ب وأ    طايفية.

تم  فيهـا مـ  ا ا ـا    تـحي  ةبحـحق  اص ا ا  و الإ ـوا  و  ـ ا مـ  خـا   تهام ا ؤستا  ا و وسة -3
 ،ا اذ قرا ا   ةـ وة  ـا ا ا ـا  و  طـحير ا فياوـا  و الخـوما و  الاالي  أف ا   رويج ة أويوة.

 اص ( يمااز  اطح    فيحلحأؤ  ت .خاصة و أن   ا ال طا  )قطا  اص ص

نفيــــو  ة فيــــاك  ــــيق  ذو وصلــــة يحصــــا  ة لتحــــحق الاتــــحيق في  رةــــ و ال ــــرا ا  الاتــــحي  ة للمؤستــــ -4
 ، و  ح ما  حصلا يل   ملظم الو اسا  التا  ة.% 5متاحد الوصلة 

نفيـو متـاحد  ذو وصلـة يحصـا  ة لتحـحق ا فيـا ج في  رةـ و ال ـرا ا  الاتـحي  ة للمؤستـة فياك  يق   -5
 . % 5الوصلة 

نفيـو متـاحد   فياك  يق  ذو وصلة يحصا  ة لتححق التحق في  رة و ال را ا  الاتحي  ة للمؤستـة -6
 .% 5لوصلة ا

نفيــــو   فيــــاك  ــــيق  ذو وصلــــة يحصــــا  ة لتحــــحق الإنــــان في  رةــــ و ال ــــرا ا  الاتــــحي  ة للمؤستــــة -7
 .% 5متاحد الوصلة 
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ـــة يحصـــا  ة لتحـــحق الاحزيـــع في  رةـــ و ال ـــرا ا  الاتـــحي  ة للمؤستـــة -8 نفيـــو  ص يحأـــو  ـــيق  ذو وصل
 .% 5متاحد الوصلة 

نفيــــو  الاتــــل  في  رةــــ و ال ــــرا ا  الاتــــحي  ة للمؤستــــة فيــــاك  ــــيق  ذو وصلــــة يحصــــا  ة لتحــــحق  -9
 .% 5متاحد الوصلة 

ــــثاق ا و وســــة في  طت ــــق بحــــحق الاتــــحيق اخاافــــا  ص  حأــــو -10 نفيــــو  أح ريــــة  ــــت ا ؤستــــا  ال
 .% 5متاحد الوصلة 

نفيــــو  أح ريــــة  ــــت ا ؤستــــا  الــــثاق ا و وســــة في  رةــــ و ال ــــرا  الاتــــحي ؤ اخاافــــا  ص  حأــــو -11
 .% 5صلة متاحد الو

مجــاص  بحــحق الاتــحيق الأ ثــر  ــيق اً في  رةــ و ال ــرا  الاتــحي ؤ للمؤستــة  ــؤ اوــاص  الأ  ــع ين  -12
 ان و بححق الاتل (.)بححق ا فيا ج، بححق التحق، بححق الإن

 

 ثانياً : التوصيات
 : نلن الفياا ج المحصل نل ها يم   اقتراح جملة م  الاحص ا   فياء

متـت ة  لرفـة مـ  أهـة   تحـحق  تـحي  ةحتى ي حن ال ـرا  الاتـحي ؤ للمؤستـة  ةـ واً يجـب ال  ـا   -1
استرا  و ا  ا فيافتت و خططهم و م  أهـة أخـرد ملرفـة ا امامـا  و  غتـا  ال  ـا   و  ـ ا ص 

 ياي ن يص  حضع عظا  مللحما   تحي  ة مح م للمؤستة.

للت اعــا   لــو نمل ــة جمــع الت اعــا  و  ــ ا اصنامــاو  ضــرو ة اصسترةــاو  طــرق الاحل ــل الإحصــا ؤ -2
 ، ... الخ.SPSS ،AMOS ،STATISTICAمثل :  نلن  رامج الإنا  الآلي ا اخصصة.

اعـــ  أذواق و  غتـــا  ا تـــاهل  و  ـــؤ مر تطـــة  في ا  ا ـــر ســـحق  اعـــ   تـــرنة  اص صـــاص ســـحق  -3
 تحـــحق اة  ــ ا الاعـــ  و ذلـــ   ال  ـــا  مرانـــ ال طـــا ا  ا ــرل لـــ ا فللـــن ا ؤستـــا  اللاملــة في  ـــ ا 

 وو ية  حا تة   ا الاطح  يذا ما أ او  أن تحافظ نلن حصاها في التحق أو  فلها.  تحيق

 بماحظا  اللاملت لاطحير ا فياوا  وتحتت الخوما .أصحاب ال را  الاتحي ؤ يخ  يجب أن ي -4

 وضل  ا فيافتت.يجب أن   ح  ا ؤستة بجمع وتحل ل الت اعا  حح  مرا   قحة  -5

يجــب مــ  فــترة لأخــرد أن تحــحق الاحزيــع  غــم أ  اهــا. لــ ا  ــين ا ؤستــا  ص تهــام  ثــ اً  عاحــظ  -6
 .و مفياف  الاحزيع   ح     اس و     م فلال ة  أا  الت ع، و   ا و اء الت ع ا لاموي  لويها



 110        الصفحة                                                                                    الخــــــــاتمــة

 

اللمــاء و الا فــل ل مــع نلــن ا ؤستــا  أن   ــح   اــو يب اللــاملت و ا ــحةفت نلــن   ف ــة الالامــ -7
  اع عاصتهم.

 

 ثالثاً : آفاق البحث
و وا مـــاً مـــا ي ـــحن التاحـــح بمـــا يافياســـب و الإةـــ ال ة ا طروحـــة،  الأطروحـــةقـــا  التاحـــح  هنـــواو  ـــ   ل ـــو 

 يتحح ن   ما  بحث  م   ل ا حاعب و م   ت ا    ا  التي  في ا عيمل  وا  ها و يضافاها ع  ر ما يلؤ :

نلــن يطــا ا  ا ــويريا   يطتــق اصســات انمــ  ح ــح الل فيــة حــتى   ــحن أ ثــر تمثــ اً و وقــة يتاحتــ  أن  -
يلى الصــلح ا  الــتي واأهافيــا  اللامــة للمؤستــا  الــثاق. ح ــح أعــ  تمــا الإةــا ة في صــلح ا  الو اســة

 في   ا ال ين.

ا لـــاوص  ال  ل ـــة مـــ  ح ـــح الأووا  ا تـــاخومة يم ـــ  اســـاخوا  أووا  يحصـــا  ة يضـــاف ة  فيمـــاذ   -
 مثاً. (SEM))التفيا  ة( 

 

مــ  خــا  ينــواوعا لــ   الو اســة لفــا اعاتا فيــا مجمحنــة مــ  ا حاضــ ع د ــ  أن   ــحن محاضــ ع لو اســا  و 
 ما يلؤ:يم فيفيا ان ع  ر مفيها  اعونح التاحثت لو اساه أخرد

 وو  عظا  ا للحما  الاتحي  ة في ا اذ ال را ا  الاتحي  ة الرة وة. -1

 وو  اصساختا ا  الاتحي  ة في ا اذ ال را . -2

 وو  التوا  الواخل ة في  فل ل ال را ا  الاتحي  ة للمؤستة. -3

 وو  أحوة ا للحمة في فانال ة ا اذ ال را . -4

 نم أة ق اس ة ل طا  اص صاص  في ا  ا ر. -5

 وو  الاحل ل الإحصا ؤ مالوو ا اع ا  في تحل ل الت اعا  الاتحي  ة. -6
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 ( : الاستبيان قبل التحكيم01الملحق رقم )

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
 ورق لة -جامعة ق اصدي مرباح  

 
 كلية العلوم الاقتصادية و العلوم التجارية و علوم التسيير

 قسم العلوم الاقتصادية
 ............................. المحترم: الأستاذ ىإل

"دور بحـث  التوـث ق  ـر ير ـي  في إطار تحضيرنا لأطروحـة الـتورارافي في الومـالا اصارصـاتحتة تحـا  :ـاا    
نرجــا  ــا تــ اتحاعد  اــا تا:ا في إاــالا بــعا الواــم لااــأ  لاح ــااعد ل:ــا و بــد  القــراراا التوــث قيم للم"سوــم"

في  ام ـة اصـح ا اصتـرب ا   ماـا    انرقـاتحااعد و لاح ـااعد ا ـم  ربـاراص اصنرقاتحات  م ه وبعا لأخـعبا لوـ  
 خطاة با ة في إثراء الماااع، شاورتا لعد بهعا حاا اواونعد  و:ا.

 
                                                    تحا اشراف الأتراذ  ا إ تاتح الباحث

  بت الوم د                                                    . تح. بختي الراب د الراوتي
 2016 - 2015لا:ة الجا و ة ا

 
 
 

 البياناا الشخصيم و الثظيفيم: : الأول القوم
 الم:اتبة الخانة في X  لا ة اأ

 

 ا م عالا                 الاط: ة للااصاصت  وراتعالا             اصاصت الجزائر   ا      المؤتاة     -1
 

  ن ى                 ذور  الج:س  -2
 

 
 



 121        الصفحة                                                                                            الملاحـــــــق

 

  ت:ة  40 ام  ا  إلى 30ا                          ت:ة  30  ام  ا          الوار  -3

 ت:ة فأو ر 50            ت:ة   50 ام  ا  إلى 40ا                  
 تحراتات  م ا                 جا وي       ثاناي                       الماراى الروم اي -4

 

    :ت ا ارتت المؤتاة إجراء بحث اااتقي . بم تحبّع اص رااتح  مى  -5

           ووالة  رخصصة  ا خارج المؤتاة                          إطارات المؤتاة            
                   

 
 
 الثانر: عباراا الاستبيان الجزء

 بحث  المنتَج المحثر الأول:
 

 العبارة الرقم
م ى وضثح 

 العبارة
مم ئم ى ملا

 اقتراحاا ويع  لاا للمحثرالعبارة 
 لا نعم لا نعم

  ا  جم  ورفةاقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها  01
 .الوا م ا طرف   اراى الجاتحة المطمالة

     

02 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها  ا  جم  ورفة 

و احر اجات الزلا  التي ااا ت في الرعار  :رجات 
 جتتتة.خت ات 

     

03 
ترد ااج م جم أ  لاح ات الواال و الماظف  حال 
نقائص محرامة في الم:رجات و الخت ات المقت ة و 

  خعبا لو  اص ربار.

     

04 
الزلائا المحرامة تجافي  :رجات و  ترد تحراتة  اااف
 خت ات المؤتاة.

     

05 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها بتفها الرورف 

العا م  ا الم:رجات و  الوا م مى جاانب راا 
 الخت ات المقت ة.

     

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها بتفها الرورف  06
 و رغبااه. الوا م مى  اتحات و اقال ت 

     

قالا المؤتاة لإجراء بحاث اااتق ة لاترارار لرافير ا 07
 الموما ات العاف ة لرحا   :رجاتها و خت اتها.
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 بحث  الوثقالمحثر الثانر: 
 

 العبارة الرقم
م ى وضثح 

 العبارة
مم ئم ى ملا

 اقتراحاا ويع  لاا للمحثرالعبارة 
 لا نعم لا نعم

01 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق 
لالم:افا  و  نشطرهد بتفها تحم م  راوز القاة 

 الم:افاة. المؤتااتو الضوف لال:ابة 

      

02 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها  ا  جم 
الرورف  مى فئات و طبقات المجراأ و  تى 

 اتراتهد الشرائ ة لم:رجات و خت ات المؤتاة.

     

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق  03
 .الوا ملتوافأ الشراء لتى 

     

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق  04
  :ت اوا مه  أ المؤتاة. الوا ملرتحوتح  فوال 

     

 اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق 05
 بحجد الااق و الر:بؤ بمب واتها الإجمال ة.

     

اقالا المؤتاة لتراتة الااق و  تى اتر واله  06
 لم:رجات و خت ات المؤتاة.

     

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها حال  07
 .لموا مالقترة الشرائ ة 

     

اا و تحراتة الأتااق لرحتتت بماقالا المؤتاة  08
 و تحم م الفرص.

     

09 
اقالا المؤتاة لإجراء بحاث اااتق ة لاترارار 
لرافير الموما ات العاف ة لمرورف  مى الااق و 

 الب ئة المح طة بها.

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 123        الصفحة                                                                                            الملاحـــــــق

 

 بحث  الإعلان: الثالثالمحثر 
 

 العبارة الرقم
م ى وضثح 

 العبارة
مم ئم ى ملا

 اقتراحاا ويع  لاا للمحثرالعبارة 
 لا نعم لا نعم

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق  01
 لالرصا د الأ  م لمرتالة الإ لان ة.

      

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها اع:ها  02
  ا تحراتة فوال ة الإ لا .

     

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها اع:ها  03
  ا الرعار  فعار ارويج ة جتتتة.

     

04 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق 
لالات مة الإ لا  ة الأناب لبث الرتالة 

 الإ لان ة.

     

05 
اقالا المؤتاة لإجراء بحاث اااتق ة لاترارار 
لرافير الموما ات العاف ة لرحا   تحائها 

 الترويجي.

     

 
 بحث  التثز ع: الرابعالمحثر 

 

 العبارة الرقم
وضثح  م ى

 العبارة
مم ئم ى ملا

 اقتراحاا ويع  لاا للمحثرالعبارة 
 لا نعم لا نعم

اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق  01
 لق اس فا م ة رجال الب أ.

      

02 
 اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق

لعفاءة وولاء الب أ الموراتتا لتتها و الحاجة 
 إلى إاافة وولاء جتتح.

     

03 
اقالا المؤتاة لإجراء بحاث اااتق ة لاترارار 
لرافير الموما ات العاف ة صخر ار  :افع الرازتأ 

 الم مى لم:رجاتها و خت اتها.
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 بحث  التوعير: الخامسالمحثر 
 

 العبارة الرقم
وضثح  م ى

 العبارة
مم ئم ى ملا

 اقتراحاا ويع  لاا للمحثرالعبارة 
 لا نعم لا نعم

ترد تحراتة  تى ابال  توار الم:رجات و  01
 .الوا مالخت ات  ا ابم 

      

02 
اقالا المؤتاة لإجراء بحاث اااتق ة لاترارار 
لرافير الموما ات العاف ة لرحتتت الأتوار 

 لم:رجاتها و خت اتها. الم:اتبة

     

 
 
 
 

 ايخاذ القرار التوث قر: الوادسالمحثر 
 

 العبارة الرقم
م ى وضثح 

 العبارة
مم ئم ى ملا

 اقتراحاا ويع  لاا للمحثرالعبارة 
 لا نعم لا نعم

  وصً   ارارات تخص الم:رَج

ترد اصا د  :رجات المؤتاة و اطاتربا  01
 .الوا محاب حاجات و رغبات 

     

تهرد المؤتاة لالرعار و اطاتر الم:رجات و  02
 الخت ات لشعم  ارار.

     

03 
اربنى المؤتاة  فهالا الجاتحة في الخت ات 

 المقت ة لمزلائا.
     

04 
ااوى المؤتاة لرحا  الصارة العب: ة 

 لخت اتها  :ت الزلائا.
     

05 
الوا م  و  اقالا المؤتاة لرترتب و اأب م

الماظف   مى و ف ة الروا م  أ الزلائا و 
 الرعفم لانشغاصتهد.
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 ثان اً   ارارات تخص الإ لا 

06 
 :ت اخر اربا  الوا مارا ي المؤتاة نفا ة 

 الرتالة الإ لان ة التي اتفوه لمشراء.
     

07 
 تحرص المؤتاة  مى اخر ار الرتالة الإ لان ة

 ذات الرصا د الوالي.
     

08 
تحرص المؤتاة  مى اخر ار الاتائم ذات 
اصنرشار الااتأ و الارتأ للإ لا   ا 

  :رجاتها و خت اتها.

     

  زان ة واف ة لمتروتج  لرخص صاقالا المؤتاة  09
 لم:رجاتها و خت اتها.

     

      اارختلا المؤتاة التروتج اصلعتروني لم:رجاتها 10
 الرازتأاً   ارارات تخص ل ثا

01 
تحرص المؤتاة  مى ااا  وصال الم:رجات و 
 الخت ات حاب اصافاا ات و الماا  ت المحتتحة.

     

ارا ي المؤتاة المواتير الخاصة لالزلائا  :ت  02
 اخر ار وولاء الب أ.

     

اقالا المؤتاة بمراجوة اخر ار وولاء الب أ  ا  03
 واا لآخر.

     

 الراويراً   ارارات تخص رالو

01 
اقالا المؤتاة بمراجوة الأتوار و اوتتمها  ا 

 الوا مواا لآخر بما يختلا  صمحة المؤتاة و 
  واً.

     

 :ت طرح  :رَج جتتت ترد  ح اناً اختراق  02
 الااق لرطب ق  توار  :خفضة.

     

       اتحة  ا ترد خصد في الأتوار لموا م الافي. 03

 ا ترد تخف ض الأتوار خلال الم:اتبات   اتحة 04
 و الأ  اتح.

     

 ح اناً ترد الراوير لأام  ا الرعمفة لرشج أ  05
 الوالاء.
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 : الاستبيان النهائر (02الملحق رقم )

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
 ورق لة -جامعة ق اصدي مرباح  

 
 العلوم الاقتصادية و العلوم التجارية و علوم التسيير  كلية

 قسم العلوم الاقتصادية
 المثظف المحترم .....

 يحيم طيبم.......
"دور بحــث  التوــث ق  ــر ير ــي  في إطــار تحضــيرنا لأطروحــة الــتورارافي في الومــالا اصارصــاتحتة تحــا  :ــاا    

علمـا   التأ ير علـى الإاابـم المناسـبم.ا الاستبيان ب،  وع نا مواهمتكم  ر هذالقراراا التوث قيم للم"سوم"
 بأن هذه المعلثماا سيتم استخ امها لأغراض البحث العلمر  قط.

 ع. التاوير:  الباحث مع  ائق  كرنا ويق  رنا لكم.
 

 البياناا الشخصيم و الثظيفيم : الأول القوم

 الم:اتبة الخانة في X  لا ة اأ
 

 الاط: ة للااصاصت              ا م عالا      ولر االا            اصاصت الجزائر   ا      المؤتاة    -1
 

  ن ى                      ذور  الج:س  -2
 

  ت:ة  40 ام  ا  إلى 30ا                          ت:ة  30  ام  ا          الوار  -3

 ت:ة فأو ر 50                ت:ة   50 ام  ا  إلى 40ا                  
 

 تحراتات  م ا                 جا وي       ثاناي                        الماراى الروم اي -4
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 : عباراا الاستبيان القوم الثانر
 المحثر الأول : بحث  التوث ق

 العباراا الرقم
مثا ق 
 بش ة

 محا    مثا ق 
غير 
 مثا ق

غير 
مثا ق 
 بش ة

1 
 اااف الوالاء المحرامة تجافي  :رجات وخت ات ترد تحراتة 

 المؤتاة.
          

2 
حر اجات اب انات و تحممها  ا  جم  ورفة التجاأ المؤتاة 

 التي ااا ت في الرعار  :رجات و خت ات جتتتة. الوا م
          

3 
 جم  ورفة  اراى  اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها  ا

  ا طرف الوا م. الجاتحة المطماب
          

4 
اأخع الإتحارة بملاح ات الوا م  لرطاتر الم:رجات وتحا  

      .الخت ات

5 
تجري المؤتاة بحاثها الرااتق ة لاترارار لرحا   :رجاتها 

      وخت اتها. 

6 
اقالا المؤتاة بجاأ وتحم م الب انات حال  راوز ااة واوف 

      الم:افا 

7 
وتحم م الب انات حال القترات الشرائ ة لفئات  ترد جمأ

      .المجراأ

      .لشراء لتى الوالاءاجمأ وتحم م الب انات المرومقة لتوافأ ترد  8

9 
اقالا المؤتاة بجاأ وتحم م الب انات المرومقة لالقترة الشرائ ة 

      لموا م.

10 
 الم:رجاته ااقالا المؤتاة لتراتة الااق و  تى اتر وابه

      .اخت اتهو 

11 
الب انات المرومقة بحجد الااق  اقالا المؤتاة بجاأ وتحم م

      الر:بؤ بمب واتها الإجمال ةو 
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12 
ارومق لالرصا د الأ  م لمرتالة ل انات المؤتاة و تحمم  تجاأ

      .الإ لان ة

13 
اع:ها  ا تحراتة  اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها

      .فوال ة الإ لا 

14 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها اع:ها  ا الرعار 

       فعار ارويج ة جتتتة.

15 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق لالات مة 

      الإ لا  ة الأناب ل:شر الرتالة الإ لان ة.

16 
 لانات لجاأ وتحم م ل انات حال  و ر الإ امجأ المؤتاة

      اأثيرا في تماك  ارهمع ها.

17 
اقالا المؤتاة بجاأ الب انات و تحم مها ارومق لق اس فا م ة 

      رجال الب أ.

18 
اقالا المؤتاة بجاأ و تحم م الب انات المرومقة لعفاءة وولاء 

      الب أ الموراتتا لتتها.

19 
لإجراء بحاث اااتق ة لاترارار لرافير اقالا المؤتاة 

:اات الرازتأ الم مى لم:رجاتها الموما ات العاف ة صخر ار ا
 خت اتها.و 

     

20 
اقالا المؤتاة لاترارار بجاأ وتحم م ل انات حال اق  اها 

      .لولاارها  أ  از  ها

21 
رازتأ الااوى المؤتاة تحائاا ولصفة  ارارة لتراتة  :افع 

      .اطاتربا وإ عان ة

22 
ترد تحراتة  تى ابال  توار الم:رجات و الخت ات  ا ابم 

      الوا م.

23 
ااوى المؤتاة لرافير الموما ات العاف ة لرحتتت الأتوار 

      الم:اتبة لم:رجاتها و خت اتها.

24 
تراتة وتحم م الااق لطرح  توار لااوى المؤتاة تحائاا 

      .الائد زلائ:ها
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25 
جمأ وتحم م الب انات حال  توار الوروض المقت ة  ا  ترد

      الم:افا .

 

 ير ي  القرار التوث قر:  الثانرالمحثر 

مثا ق  العباراا الراد
 بش ة

 محا   مثا ق
غير 
 مثا ق

غير 
مثا ق 
 بش ة

26 
ت المؤتاة و اطاتربا حاب حاجات ترد اصا د  :رجا

      رغبات الوا م.و 

      لالرعار واطاتر الم:رجات والخت ات لاترارار. تهرد المؤتاة 27

      ااوى المؤتاة لرحا  سمورها و شهرتها لتى  الائها. 28

29 
اقالا المؤتاة لرترتب الوا م  والماظف   مى و ف ة الروا م 

       أ الوالاء والرعفم لانشغاصتهد.

30 
الوا م  :ت اخر اربا الرتالة الإ لان ة  ارا ي المؤتاة نفا ة

      التي اتفوه لمشراء.

      تحرص المؤتاة  مى اخر ار رتالة إ لان ة ذات اصا د جعاب 31

32 
ذات اصنرشار   ةتحرص المؤتاة  مى اخر ار الاتائم الإ لان

      الااتأ

      اقالا المؤتاة لرخص ص   زان ة واف ة للإ لا . 33

34 
تحرص المؤتاة  مى ااا  وصال الم:رجات والخت ات في 

      الااا المحتتح  ابقاً.

      ارا ي المؤتاة خصائص الوالاء  :ت اخر ار وولاء الب أ. 35

      اقالا المؤتاة بمراجوة اخر ار وولاء الب أ  ا واا لآخر. 36

      .تخرار المؤتاة  :افع الرازتأ التي اقربها  و ر  ا  الائها 37

      اقالا المؤتاة بمراجوة الأتوار و اوتتمها  ا واا لآخر. 38
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39 
 :ت طرح  :رَج جتتت ترد  ح اناً اختراق الااق لرطب ق  توار 

       :خفضة.

40 
)واأ لرا ج   اتحة  ا ترد خصد في الأتوار لموا م الافي

      .وصء(

      والأ  اتح. اتحة  ا ترد تخف ض الأتوار خلال الم:اتبات  41

 
 في ر تعد  اذا ت:قص  ؤتارعد حتى اعا  اراراتها الرااتق ة  و ر رشاتحة و فوال ة ؟تؤال  الا   

......................................................................................................

......................................................................................................
......................................................................................................

......................................................................................................

......................................................................................................
......................................................................................................

............................................................................................... 
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 ائمم الإستبيان(: قـائمـم الأسايذة المحكمين لق03الملحق رقم )

 
 اســـم الجامعم اسم الأستاذ الرقم
 و علثم التويير ، اامعم الأغثاطو التجار م كليم العلثم الاقتصاد م  ساحر مصطفى ال كتثر 1
 و علثم التويير ، اامعم الأغثاطو التجار م كليم العلثم الاقتصاد م  عائشم صفرانر ال كتثرة 2
 و علثم التويير ، اامعم الأغثاطو التجار م كليم العلثم الاقتصاد م  عب  العالر بشير ال كتثر  3
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 (بحث  المنتَجالمحثر الأول )الايواق ال اخلر لعباراا (: 04الملحق رقم )
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 (بحث  الوثق) الثانرالمحثر الايواق ال اخلر لعباراا (: 05الملحق رقم )
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 (بحث  الإعلان) الثالثالمحثر الايواق ال اخلر لعباراا (: 06الملحق رقم )
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 (بحث  التثز ع) الرابعالمحثر الايواق ال اخلر لعباراا (: 07الملحق رقم )
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 (بحث  التوعير) الخامسالمحثر الايواق ال اخلر لعباراا (: 08الملحق رقم )
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 (ير ي  القرار التوث قر) الوادسالمحثر الايواق ال اخلر لعباراا (: 09الملحق رقم )
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 الص ق البنائر لمحاور الاستبيان(: 10الملحق رقم )
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 معامل الثباا )طر قم التجزئم النصفيم((: 11الملحق رقم )
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 معامل الثباا )معامل ألفا كرونباخ((: 12الملحق رقم )
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 الج ول التقاطعر بين الم"سوم و المنطقم(: 13الملحق رقم )
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 خصائص عينم ال راسم(: 14الملحق رقم )
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 الاستبيانالإحصاءاا الثصفيم لعباراا (: 15الملحق رقم )
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 و الفرضياا الفرعيم التابعم لهاالأولى اختبار الفرضيم الرئيويم (: 16الملحق رقم )
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 (One Way ANOVAيحليل التبا ن أحادي الطرف )اختبار (: 17الملحق رقم )
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 (Stepwiseنمثذج ال راسم بأسلثب الانح ار الخطر المتع د )طر قم (: 18الملحق رقم )

 

 
 

 
 
 

 

 

 

 



 153        الصفحة                                                                                            الملاحـــــــق

 

 
 
 

 


