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منطلقا من ت الجزائر،اثر نظام الذكاء التسويقي في تبني سلوكيات التسويق الريادي في مؤسسة اتصالا هدفت الدراسة للتعرف على : ملخص
لجمع البيانات،وتم توزيع  استبانهالمنهج الوصفي التحليلي،وصممت  إتباعوتم  الاعتبار اتجاه العلاقة بين المتغيرات، بعين يأخذمخطط فرضي 

اهتمام تنتاجات،الاس أهمواستخدمت بعض الأساليب الإحصائية لتحليل النتائج واختبار الفرضيات تمثلت ) 50(،وتم استرداد استبانه) 60(
مؤسسة اتصالات الجزائر بنظام الذكاء التسويقي وسلوكيات التسويق الريادي،وان هناك اثر لنظام الذكاء التسويقي على سلوكيات التسويق 

  .الريادي
 .ذكاء المنافسين ؛ الزبونذكاء  ؛ رياديتسويق  ؛ تسويقيذكاء  : الكلمات المفتاح

 .M33 ؛ JEL : L15تصنيف 
Abstract: The study aimed to identify, marketing intelligence and their role to adopt the 
entrepreneurship marketing behaviors of a sample of managers in Algeria Telecom .The study has 
initiated a hypothetical diagram which takes into consideration the direction of the relationship 
between variables. The descriptive analytical approach is followed, and a questionnaire designed to 
collect data. (60) Questionnaires are distributed, and (50) Some statistical means used to analyze 
the results and test hypotheses .,The study  found that there is an impact between the intelligence 
marketing and the behaviours entrepreneurship marketing. 
Keywords: Intelligence Marketing ; Entrepreneurship Marketing ; Customer Intelligence ; 
Competitor Intelligence.  
Jel Classification Codes : L15  .M33 ؛ 
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I-  تمهيد :   
 يعد قطاع الاتصالات في الجزائر من أهم القطاعات الفعالة مما يقوم به من دور هام في التنمية والنهوض الاقتصادي للدولة من خلال ما

خدمتهم بشكل أفضل في ظل بيئة معقدة يقدمه من خدمات متنوعة وتسهيلات تكنولوجية متطورة من اجل إرضاء عملائه والحفاظ عليهم و
المعلومات ومتغيرة باستمرار وكدا الصعوبات التي تعترضه أثناء ممارسته لأنشطته ووظائفه التسويقية، مما دفع هدا القطاع لتبني مجموعة من أنظمة 

يستند الذكاء التسويقي على جمع البيانات ويعد الذكاء التسويقي احد  أهم مكونات نظم المعلومات التسويقية ، حيث . والتقنيات الحديثة،
 والمعلومات بصورة مستمرة ومنتظمة عن كافة التغيرات التي تجري في البيئة وتشخيصها وتحليلها واتخاذ القرارات المناسبة بخصوص الأنشطة

التقليدية التي تشكل عائق أمام تقدمه ا ماقاد قطاع الاتصالات في الجزائر إلى كسر الممارسات ذالتسويقية واقتناص  الفرص قبل ضياعها وه
  .مع التوجهات الحديثة تتلاءموالعمل على تبني سلوكيات 

علاقتها مع الزبائن والتي تعد عنصرا رئيسيا من عناصر الكفاءة التسويقية، فضلا  لإدارة إدراكعدم  أوتعاني المؤسسة الاقتصادية من ضعف 
تكيف للمؤسسات مع البيئة التنافسية في السوق  إحداثتحقيق التسويق الريادي الذي يساهم في علاقات الزبائن في  إدارةعن عدم توظيف 

كار حيث يتعلق التسويق الريادي بالأفكار الريادية ومتابعة الفرص وإطلاق وتزايد المشاريع التي تخلق القيمة للزبائن من خلال توظيف الابت
 : لإشكالية التاليةوالإبداع ومن هنا جاءت هذه الدراسة لتعالج ا

  ؟يؤثر نظام الذكاء التسويقي  في تبني سلوكيات التسويق الريادي في قطاع اتصالات الجزائر  أنإلى أي مدى يمكن 
  :على إشكالية الدراسة تم طرح الأسئلة الفرعية التالية وللإجابة

 ماهو واقع تطبيق نظام الذكاء التسويقي في اتصالات الجزائر؟؛ -
 وى تبني سلوكيات التسويق الريادي في اتصالات الجزائر؟؛مست ماهر -
وسلوكيات التسويق ) فهم الزبون، فهم السوق، ذكاء المنتج، ذكاء المنافسين( هل هناك اثر ذو دلالة إحصائية بين الذكاء التسويقي  -

 الريادي؟؛
  :ليةالتا ية السابقة تم الوقوف على الفرضياتبناءا على الإشكال :فرضيات الدراسة -

  ؛قطاع الاتصالات في الجزائر بأهمية نظام الذكاء التسويقي مدراء إدراك :الفرضية الأولى
  ؛الجزائر مرتفع  تالاتصالاسلوكيات التسويق الريادي في قطاع  تبنيمستوى  :الفرضية الثانية
يقي وسلوكيات التسويق الريادي في قطاع لنظام الذكاء التسو0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  :الفرضية الثالثة

  ؛الاتصالات في الجزائر
  : الدراسات السابقة -
  الذكاء التسويقي المتضمن فهم الزبون، فهم السوق، استخبارات  أهمية إبرازهدفت هذه الدراسة إلى  :1 )2022(مرزق سعد دراسة

 إلىلاء الزبون كالمعلومات الصادرة من نظام الذكاء التسويقي تحتاج المنتج واستخبارات المنافسين مع استخدام التسويق الرقمي في تعزيز و
وجود علاقة  إلىلوحة قيادة تسهل المؤسسة من خلالها تعزيز ولاء الزبون، حيث توصلت الدراسة  إعدادمعالجة ذكية بأحدث الطرق بغرض 

فلسفة الزبون الشريك  إلىوصولا  أوفياءزبائن  إلىتقبين ثم تحويلهم الزبائن المر إلىبين الذكاء التسويقي الرقمي في التواصل والاتصال والوصول 
  .كما أن الذكاء التسويقي يوفر المعلومة المناسبة عن الزبائن وتفعيل أدوات التسويق الرقمي

 بيق الصغيرة محل الدراسة بتط الأعمالالتعرف على مدى اهتمام منظمات  إلىهدفت هذه الدراسة : 2 )2021(دراسة فيصل قميحة
الصغيرة، حيث تم الدراسة على  الإعماللمنظمات  الإستراتيجيةالتسويق الريادي في تحقيق المرونة  أبعاد تأثيرالتسويق الريادي وكذلك معرفة 

 الأعمالالتسويق الريادي في منظمات  أهميةعينة الدراسة حول  لأفرادوجود اتفاق معنوي  إلىنتائج الدراسة  أظهرتمنظمة، حيث  43
التسويق الريادي  إنوبناءا  على النتائج توصلت الدراسة  الإستراتيجيةغيرة وكذلك وجود اثر ايجابي للتسويق الريادي في تحقيق المرونة الص

السوق غير  تواجه ظروف الأعمالمنظمات  أن إلىالصغيرة، ومحدد نجاحها وكذلك توصلت الدراسة  الأعماللنجاح منظمات  أساسيعامل 
 أبعادكبيرة لتطبيق  أهميةبصفة مرنة استجابة للفرص والتهديدات وان المنظمات تولي  إستراتيجيتهارد المحدودة فعليها تكييف مستقرة والموا

  .للمنظمات الصغيرة  الإستراتيجيةالتسويق الريادي، كذلك هناك اثر للتسويق الريادي في تحقيق المرونة 
 الذكاء التسويقي كمدخل لتحقيق ميزة  آلياتدور  إبراز إلىذه الدراسة هدفت ه :3 )2021( مراد هميلة، مراد كواشي دراسة

المنتج، المنافس، السوق، : هي أساسيةمحاور  أربعةذلك تم اقتراح منظور تحليلي لدمج التسويق ومقاربات الذكاء ضمن  لأجلتنافسية مستدامة 
على العديد من المؤسسات العاملة في  الإحصائيستمارة بواسطة برنامج ا 32الزبون بناءا عليه تم استعمال دراسة استطلاعية من خلال تحليل 

نتائج هذه الدراسة تحول في مبادئ التسويق الصحي وذلك من الانتقال من التركيز على الزبون  أهممجال المواد الصيدلانية والشبه صيدلانية من 
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وذلك باعتبار سلوك الزبون  الأولويات أخرالصحي يضع الزبون ضمن التركيز على المنتج، السوق وكذلك المنافس فالذكاء التسويقي  إلى
  .شمولية دف تثقيفه   أكثريصحح وفق رؤية  أنيجب 
 الإبداعمن اجل تطوير  الأعمالهدفت هذه الدراسة إلى إبراز مفهوم تسويق ريادة : 4 )2020(دراسة قرابصي سارة، يحياوي الهام 
التسويق الريادي عبارة  أن إلىلتحول والالتزام بتحمل المخاطر في بيئة تنافسية شديدة وتوصلت هذه الدراسة الريادية بغية التكيف وا الأفكارفي 

الطرفين فنجاح المشروع يعتمد  أهدافعن مشاركة بين المؤسسة الريادية واتمع من تبادل الالتزامات فيما بينهما من اجل المساهمة في انجاز 
  .إليهم اتمع التي تحدد قيمة ذلك المشروع على تحديد رسالة المؤسسة في

I.1-  الذكاء التسويقينظام:  
I.1.1-  ويعد البروفسور   1961عام  إلىيعود تاريخ دراسة الذكاء في التسويق  :الذكاء التسويقي نظاممفهومWilliam T.Kelly 
ئجار خبراء ذكاء كاستجابة لارتفاع درجة عدم التأكد في من استخدم مصطلح الذكاء التسويقي لتقوم الشركات الكبيرة بعد ذلك باست أول

" الذكاء التسويقي بأنه    Kotlerالتي تناولت مفهوم الذكاء التسويقي، حيث عرف  التعاريفهذا السياق تعددت  إطاروفي . البيئة المحيطة ا
، تسمح بالتدفق المستمر للمعلومات الاستخبارية المتعلقة وأخلاقيةقانونية  بأساليبوالمعدات التي تستخدم  والإجراءات الأفرادمجموعة من 

والتغيرات دعما  الأحداثالتغيرات التي قد تجري في البيئة التسويقية من اجل اتخاذ القرارات التسويقية الملائمة لمواجهة تلك  أو بالأحداث
  .5"العامة للمنظمة للأهداف

 والإداراتع المعلومات ذات الصلة والتي يحتاجها مدراء التسويق، المدراء التنفيذيون، مهمة في جم أداة" كما عرف الذكاء التسويقي بأنه 
  . 6"لصنع القرار تحت ظروف التأكد، عدم التأكد والخطر

كين، من منظمة لجمع المعلومات من المصادر المختلفة عن البيئة التسويقية، المنافسين، المستهل ةبأنه عمليوعليه يمكن تعريف الذكاء التسويقي 
  اجل مساعدة متخذي القرار في اتخاذ القرارات التسويقية

I.1.2- يستمد الذكاء التسويقي دوره وأهميته من قيمة المعلومات التي يقدمها لصانع القرار، في ظل المنافسة  :الذكاء التسويقي تظام أهمية
و الحد من إخطار المنافسين وتكمن أهميته كنظام أساسي في منظمات المناسبة أ التسويقيةالشديدة التي يشهدها السوق باتجاه اقتناص الفرصة 

  :7الأعمال من كونه
لمتخذي القرار من اجل وضع  لإيصالهابناء رادار منظمي يقوم باستلام الإشارات التحذيرية  أوالمبكر  الإنذارفي نظام  الأساس حجريمثل  -

  .اللازمة  الإجراءات
  .قديم المعرفة والإدراك الأفضل لمستخدميه حول مايحيط م من تغييرات تسويقية بيئية مختلفةيمثل نظاما وقائيا يساعد في ت -
من خلال معالجة هذه المعلومات . يشكل منهجية واضحة تعد جسرا بين كميات كبيرة من المعلومات غير مهيكلة واستراتيجيات الأعمال -

  .معلومات حيوية يمكن الاستفادة منها إلىوتحويلها 
وما قد يحدث فيها من تطور وتغير من خلال ) خارجية أوسواء كانت داخلية ( عن قرب وبدقة على المتغيرات البيئية المختلفة  التعرف -

  .مايقدمه هذا النظام من معلومات مستمرة ومتواصلة حول تلك المتغيرات
  .الجديدة وكسب الفرص التسويقية المحتملة الأسواق لدخول) هجومية(وقائية  إستراتيجيةيمثل نظرية جديدة يمكن من خلالها رسم  -
I.1.3- الذكاء التسويقي من مجموعة من الأنظمة الفرعية نظاميتكون  :الذكاء التسويقي مكونات نظام:  
تحديد حاجاته يعتبر الزبون نقطة الانطلاق في المفهوم الحديث للتسويق، إذ يعتبر جوهر العملية التسويقية، وعلى المنظمة : فهم الزبون -أ

ورغباته قبل أن تقوم بإشباعها بطريقة أحسن من المنافسين، لكسب ولائه والمحافظة عليه، ومن اجل ذلك تكون مهمة المنظمة هي إرضاء 
يام سواء الزبون،لذلك على المنظمة اشراك الزبائن في تقديم المعلومات عن المتغيرات البيئية المختلفة، والحصول على فهم شامل للزبائن وسلوك

  .8زبائن المنظمة او زبائن المنافسين، والذي من شانه أن يعمل على تحقيق تكامل معلومات متخذ القرار
إن الطبيعة المتغيرة للأسواق والتي تفرضها العديد من المتغيرات يجب إن تأخذ بالحسبان عند إعداد الإستراتيجية التسويقية : فهم السوق  -ب

المتغيرات التي يجب على المنظمات فهمها ودراستها، لتتمكن  أهم، ونمو السوق، وحجم السوق، وطبيعة العملاء من السوقية الحصةحيث تعد 
الجديدة التي  الأسواققرارات سليمة عن  إلىالمحيطة ا وطبيعتها وديناميكيتها، تقود المعرفة المحسنة بالسوق ومتغيراته  الأسواقبذلك من فهم 

  .9الأسواقتلك  إلىللدخول  إتباعهاالاستراتيجيات التي سيتم  أفضلالاستراتيجيات التي سيتم اختراقها، وعن  أفضل سيتم اختراقها ، وعن
 إليها، لما له من تأثير في تحديد نوع الصناعة التي قد تنتمي الإستراتيجيةللمنتج دورا حيويا ومهما في توجيه القرارات : ذكاء المنتج -ج

تفهم المنتجات المختلفة  أنالتي تقدمها المنظمة لتلبية حاجات ورغبات العميل، وهذا يعني انه يجب على المنظمات  الأداةه  ان إلى إضافةالمنظمة، 
  الموجودة في سوق العمل 
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 أن اأيض، وعليها )تسعيرها، ماهي النشاطات الترويجية والاستراتيجيات والقنوات التوزيعية التي تستخدم معها آليات، خصائصهاماهي ( 
بأخر على دورة حياة المنتج،  أوتؤثر بشكل  أنتبقى على اطلاع وعلم بكل التشريعات والقوانين الحكومية، التغيرات التكنولوجية التي يمكن 

غيرات ، حيث يطلق على هذا الفهم  العميق للمنتج، والمعرفة الجيدة بكل مايؤثر عليه من متالأخرى الأمورواليات تسعيره وتغليفه وغيرها من 
  .10مصطلح ذكاء المنتج

التي تحدد ا المؤسسة وتعرف  الأنشطةهو البرنامج الرسمي لجمع المعلومات عن منافسي المؤسسة، ويعرف على انه تلك : ذكاء المنافسين -د
 أويق المربح لمنتجات المؤسسة التركيز على المشكلات المرتبطة بالتسو إلىنقاط قوا وضعفها وتتوقع تحركاا،بحيث يميل التركيز على المنافس 

الحالية، وتتضمن استخدام المصادر العامة لتوسيع البيانات  وأنشطتهميركز ذكاء المنافسين على المنافسين وخططهم ونواياهم وقدرام . خدماا
ي يليه معرفة نقاط القوة والضعف لدى من الذكاء التنافس الأولىالمتعلقة بالمنافسة والمنافسين، ويعتبر تحديد احتياجات الزبون هو المرحلة 

  .11تحديد نقاط القوة والضعف الخاصة بالمؤسسة وأخيراالمنافسين وتقدير النشاط المحتمل 
I.2- سلوكيات التسويق الريادي :  
I.1.2- ديم قمة للعملاء وظيفة تنظيمية ومجموعة من العمليات لخلق وتوصيل وتق" يعرف التسويق الريادي بأنه  : مفهوم التسويق الريادي

  .12"وإدارة علاقات مع العملاء بطرق تعود بالفائدة على المنظمة وأصحاب المصلحة فيها، والتي تتأثر بالابتكار والمخاطرة والاستباقية
ملائها عمليات المؤسسة التي تتعهد ا عند تطوير طرق جديدة ومبتكرة لتسويق منتجاا وخلق قيمة لع" التسويق الريادي  كذلكويعرف 

  .13"في ظروف السوق الغامضة وغالبا في ظل قيود الموارد
ة ويمكن تعريف التسويق الريادي على انه البحث الاستباقي عن طرق جديدة لخلق القيمة للعملاء وتلبية رغبام عن طريق الأساليب التسويقي

تاحة مع مراعاة المخاطرة اتجاه عناصر البيئة الخارجية غير المؤكدة المبتكرة لإكتساب والحفاظ على العملاء المربحين حيث يتم استغلال الفرص الم
  والاستفاذة من الموارد المتاحة

I.2.2- أبعاد سلوكيات التسويق الريادي :  
 بان المسوق الريادي لا يتصرف على وفق التسلسل المنطقي لعمليات التسويق والتي تكون الأفكارمن  الكثيرتتجه  :التغلغل في السوق -ا

التغلغل في السوق لحل كافة المشاكل  إلىعلى وفق ممارسات التسويق غير الرسمي والتي تقوده  يتصرفمعتمدة من قبل المسوقين التقليديين، بل 
  التي تواجه الزبون 

الاعتماد  إلىويق الريادي السوق الرسمية،في حين تميل المنظمات التي تتبنى ج التس أبحاث إلىوتميل المنظمات التي تنتهج التسويق التقليدي 
  الأسفل  إلىبعيدة عن التخطيط من الأعلى  تكيفيه إستراتيجيةتعتمد على  أا أيفي السوق، والتغلغلعلى الخبرة 

 ذات العلاقة بالعمل التجاري عبر شبكة من العلاقات وهذا ما يجعله يتغلغل في عالم الأطرافويرتبط طبيعة نشاط المسوق الريادي بالعديد من 
  )استجابة لطلبام وفهم المشاكل التي تواجههم  أفضلالزبائن والعيش فيه والتفكير دائماً في كيفية تحسين القيمة المقدمة لهم،وتحقيق 

يوله ورغباته يعد النمو من الغايات الأساسية التي تسعى المنظمة الوصول إليها، فهي لا تزول بتغير القائد ولا ترتبط بم :التوجه نحو النمو -ب
للدلالة على ازدهار المنظمة،وأحد العوامل التي تساعدها لبلوغ النمو هو امتلاكها خصائص ريادية  مهماًالشخصية ويعد  النمو أيضا مؤشراً 

ة دقيقة،وهذا بان نمو المنظمة يمكن تحقيقها من خلال إجراءات علمي (تميزها عن غيرها من المنظمات الأخرى التي تكون بعيدة عن النمو ويرى
ءات ستجعلها تتفوق على المنافسين في مجال الصناعة التي تعمل فيها،وان هذا النمو ستقود المنظمة في المراحل اللاحقة إلى تبني بعض الإجرا

ة في الخصائص التنظيمية الرسمية في ممارساا وفي ذات الاتجاه فان نمو المنظمة هو انعكاس لظاهرة اقتصادية ديناميكية تدور حول التغييرات الحاصل
همية ونتائج المنظمة،إذ تعبر عن مدى نجاح المنظمة في إنماء طاقاا الكلية دف الاستمرار والبقاء وعليه يعد النمو من الأمور بالغة الأ

التي حققتها المنظمة خلال مراحلها السابقة،ويمكن  للمنظمة،وهو مقياس لأداء ونجاح المنظمة،ويسعى إلى تحقيق أهداف أفضل من تلك الأهداف
و للمنظمة الوصول إلى ذلك من خلال خدمة الزبائن والسوق،وذلك بتقديم منتجات جديدة،أو القيام بالتوسع الجغرافي،أو زيادة عدد الأقسام،أ

  .الموظفين،أو زيادة المبيعات، وزيادة الأرباح
ايجابياً من المحتمل أن تقود المنظمة إلى التمتع بمزايا نسبية، فهو إدراك لحاجة غير مشبعة في سوق ما تعد الفرصة اتجاهاً  :استغلال الفرص -ج

وضمن فترة زمنية محددة،ولا يمكن تأجيل الفرصة لوقت أخر ما دام هناك منافسين يبحثون عن تلك الفرصة نفسها والفرصة هي عبارة عن 
منتج جديد ينطوي على توليف الأفكار ويرى  إنتاجتملة لإدخال الإبداع على السلعة أو الخدمة أو فوائد مح ثناياهمشروع غير مستغل يحمل في 

يمثل المنظور السلوكي كالمعرفة الشخصية والحدس والابتكار وادراك الوضع الراهن  الأولبان هناك منظوران للتعرف على الفرص،
التي يقوم ا  الأنشطةثل المنظور العملياتي،ويركز التعرف على الفرص من خلال والسوق،ويلعب دوراً مهماً في البحث عن الفرص،والثاني يم

  .يشير بان هناك ثلاث فئات من الفرص ضمن ريادة سوق المنتج. الريادي على مراحل مختلفة لإعداد الفرصة 
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اا لاكتسابه وإرضاءه، وان إيجاد قيمة إن الزبون من أهم أولويات المنظمة،وتسخر الأخيرة جميع مواردها وقدر :خلق قيمة للزبائن -د
جديدة ترضي حاجات الزبون ورغباته من الأمور الصعبة،وذلك بسبب الظروف الاقتصادية المخيمة على بيئة الأعمال اليوم كازدياد شدة 

لابد من استغلالها واستثمارها،ولهذا  المنافسة وقلة الفرص وسرعة تغيير أذواق الزبائن،لذلك وصلت المنظمات إلى قناعة بان القيمة التي تكتشفها
نجد بان المنظمات بدأت بالتوجه إلى اشراك جهات أخرى معها وعلى حساب الفوائد المتحققة للحصول إلى القيمة والفرصة بدلاً من أن 

و واستغلال الفرص، ولهذا ينبغي تخسرها بالكامل،لذا فان المنظمات التي تتبنى سلوكيات التسويق الريادي تعد منظمات تمتاز بالتوجه نحو النم
  . 14عليها أن تركز على التحالفات والعلاقات مع الآخرين لتحقيق النجاح في إنشاء القيمة لزبائنها

II -   الطريقة والأدوات:  
II .1.1– حيث تم سحب عينة تمثل مجتمع الدراسة في جميع المدراء ومدراء التسويق العاملين في اتصالات الجزائر :مجتمع وعينة الدراسة ،

   .مديرا 50الدراسة بطريقة عشوائية بحيث بلغ حجمها 
II .2.1– شيوعا بحيث قسمت الاستبانة  الأكثر باعتبارهالجمع البيانات،  أساسيةاعتمدنا في دراستنا على الاستبانة كأداة  :أداة الدراسة

   )التسويق الريادي المتغيرات الشخصية ، الذكاء التسويقي، سلوكيات( أجزاءثلاثة  إلى
II .3.1– لاختبار ثبات الاستبيان قمنا باستخراج قيمة معامل ألفا كرونباخ :ثبات أداة  الدراسة)Cronbach's Alpha( لكل

  : إلى الاستبيان ككل، حيث كانت معاملات الثبات كالتالي بالإضافةبعد من أبعاد الدراسة 
  دراسةقيمة معامل الثبات لأداة ال): 01(الجدول رقم

  ألفا كرونباخ  عدد العبارات  المتغير التابع  ألفا كرونباخ  عدد العبارات  المتغير المستقل
  0.859  12  سلوكيات التسويق الريادي 0.878  12  نظام الذكاء التسويقي

  0.868  3  التغلغل في السوق  0.797  3  فهم الزبون
  0.700  3  استغلال الفرص  0.780  3  فهم السوق
  0.710  3  التوجه نحو النمو  0.886  3  ذكاء المنتج

  0.621  3  مع الزبائن خلق قيمة  0.790  3  ذكاء المنافسين
  0.914= اموع الكلي

، كما بلغ المعامل ٪62و ٪87يتضح من الجدول أعلاه أن معامل الثبات ألفا كرونباخ لكل محور من محاور الدراسة تراوح بين 
وهو ما يبرهن ثبات وموثوقية أداة الدراسة وصلاحيتها للتطبيق الميداني وقدرا  ٪60 وهي نسب كلها تفوق ٪91الكلي للإستبيان 

  .على تحقيق أغراض الدراسة
III -  ومناقشتها   النتائج:   

 : واختبار الفرضية الأولى  الذكاء التسويقيتحليل اتجاه أفراد العينة حول محور  -1
  :ة لجميع فقرات المتغير المستقل كما يوضحه الجدول التاليحساب المتوسطات الحسابية والانحرافات المعياري

  .المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمتغير الذكاء التسويقي): 02(الجدول رقم
  الاتجاه العام  الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي  الفقرات

  مرتفع  0.582  4.047  سب لإشباعهابدراسة حاجات ورغبات الزبائن قبل تقديم المنتج المناتعمل المؤسسة 
  مرتفع  0.517  3.976  بدراسة خصائص الزبائن والعوامل المؤثرة في قرارام الشرائيةتقوم المؤسسة 

  مرتفع  0.622  4.047  أرائهموتشجعيهم على تقديم  إليهم بالإصغاءتتفاعل المؤسسة مع الزبائن 
  مرتفع  0.467  4.035  فهم الزبون

  مرتفع  0.843  3.857 فرص التسويقية الممكنة وتتنبأ بالتهديدات المحتملة في السوقالالمؤسسة  تترصد
  مرتفع  0.676  3.928  .القدرة على توقع التغيرات المحتملة في السوقؤسسة للم

  مرتفع  0.740  4.190  .بإعداد تقارير يومية دقيقة عن حالة السوقتقوم المؤسسة 
  مرتفع  0.573  3.958  فهم السوق

  مرتفع جدا  0.750  4.214  منتجات جديدة بصفة مستمرةالمؤسسة  تطور 
  مرتفع  0.745  4.071  بخدمة المستهلكين عن طريق منتجات لا يقدمها المنافسينالمؤسسة  تتميز

  مرتفع  0.832  3.881  منتجاا مع التطورات التي تحدث في بيئتها التسويقيةالمؤسسة تكيف 
  مرتفع  0.671  4.095  ذكاء المنتج

  مرتفع  0.705  4.119  بتحديد نقاط قوة وضعف المنافسين في الاسواق الحاليةالمؤسسة تقوم 
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  مرتفع  0.580  4.166  تقوم المؤسسة بتطوير خطط جديدة لمواجهة المنافسين
  مرتفع  0.607  4.142  .تجمع المؤسسة بيانات يومية ومستمرة عن المنافسين

  مرتفع  0.531  4.142  ذكاء المنافسين
  مرتفع  0.421  4.052  كاء التسويقيالذ

  .spssبالاعتماد على مخرجات  من إعداد الباحث :المصدر
وانحرافات  4.03و 3.97يظهر الجدول أعلاه أن كل متوسطات أبعاد الذكاء االتسويقي بلغت قيما مرتفعه، إذ تراوحت في مجال فهم بين 

ا يدل على أن المؤسسة تقوم بدراسة حاجات ورغبات الزبائن قبل تقديم المنتج ، مم4.03بمتوسط عام بلغ  0.63و 0.51بين  محصورةمعيارية 
إليهم  المناسب لإشباعها كذلك تقوم بدراسة خصائص الزبائن والعوامل المؤثرة في قرارام الشرائية كذلك تتفاعل المؤسسة مع الزبائن بالإصغاء

  .على تقديم أرائهم وتشجعيهم
وهذا دليل على أن  وهي قيمة مرتفعة 3.95بمتوسط حسابي عام بلغ  4.19و 3.85بين  ذكاء السوقلبعد المتوسطات الحسابية  تراوحت

أظهرت نتائج ذكاء المنتج وجود مستوى مرتفع لتطبيق هذا البعد حيث بلغ المتوسط . المؤسسة على دراية كافية بالتغيرات المحتملة في السوق
  .ؤسسة تطور منتجاا بصفة مستمرة، وهذا دليل على أن الم4.09الحسابي العام 

 0.60و 0.58والانحرافات المعيارية بين  4.16و 4.11يتعلق بالبعد الأخير ذكاء المنافسين تراوحت المتوسطات الحسابية ما بين  فيماأما   
 .وتحديد نقاط قوم وضعفهم بتطوير خطط جديدة لمواجهة المنافسينمما يؤكد اهتمام المؤسسة  4.14في حين بلغ المتوسط الحسابي العام 

، وهذا ما يؤكد إدراك 4.05متوسطات أبعاد الذكاء التسويقي الأربعة نجد أا بلغت قيما مرتفعة ترجمت في متوسط عام بلغ  إلىوبالنظر 
 .وهذا مايثبت صحة الفرضية الأولى.نظام الذكاء التسويقي في المؤسسة لأهميةالمدراء 
 : واختبار الفرضية الثانية سلوكيات التسويق الريادية حول محور تحليل اتجاه أفراد العين -2

  :كما يوضحه الجدول التاليالتابع الحسابية والانحرافات المعيارية لجميع فقرات المتغير  المتوسطاتحساب 
  .المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمتغير سلوكيات التسويق الريادي): 03(الجدول رقم

  الاتجاه العام  الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي  الفقرات
  مرتفع  0.739  4.119  تمتلك المؤسسة القدرة على التوسع في أسواقها والدخول لأسواق جديدة

  مرتفع  0.905  3.642  تعمل المؤسسة على إنتاج وتحسين المنتجات بما يتناسب مع رغبات عملائها
  مرتفع  1.058  3.619  هودها في السوق لتتناسب مع التغيرات البيئيةتمتلك المؤسسة القدرة على إعادة تقييم ج

  مرتفع  0.787  3.696  التغلغل في السوق
  مرتفع  0.871  3.857  والابتكار للإبداعتحرص مؤسستنا على توفير الجو المناسب 

  مرتفع  0.718  4.142  العمل الترويج وتنويع قنوات التوزيع بما يتناسب وثقافة أساليبتمتلك المؤسسة القدرة على تغيير 
  مرتفع  0.645  4.214  تمتلك المؤسسة القدرة لتقديم عروض متنوعة ومنتجات جديدة

  مرتفع  0.544  4.047  التوجه نحو النمو
  مرتفع  0.439  4.047  تحرص المؤسسة على اكتشاف الفرص المتاحة المربحة
  مرتفع  0.582  4.047  تبحث مؤسستنا دائما على استغلال الفرص الجديدة

  مرتفع  0.643  3.976  تحرص المؤسسة على تقييم الفرص المتاحة حسب التكلفة والعائد منها
  مرتفع  0.406  4.029 استغلال الفرص

  مرتفع جدا  0.547  4.428  تسعى مؤسستنا لخلق قيمة للمستهلكين بالتميز في خدمة العملاء
  مرتفع  0.878  4.095  ءيعكس التسعير بمؤسستنا القيمة التي تم إنشاؤها للعملا
  مرتفع جدا  0.547  4.428  خلق القيمة في مؤسستنا هي القوة الدافعة لعملياا

  مرتفع  0.485  4.178  خلق قيمة للزبائن
  مرتفع  0.433  3.988  سلوكيات التسويق الريادي

  .spssبالاعتماد على مخرجات  من إعداد الباحث :المصدر
وانحراف  3.69أعلاه أن هناك مستوى مرتفع لبعد التغلغل في السوق ، وذلك بمتوسط حسابي عام بلغ أظهرت النتائج المبينة في الجدول 

، وهذا ما يعني أن مؤسسة اتصالات الجزائر تسعى دائما 4.11و 3.40، في حين تراوحت المتوسطات الحسابية بين 0.87معياري عام 
وانحرافات معيارية  4.21و 3.85بعد التوجه نحو النمو متوسطات حسابية بين تم تسجيل في  .للتوسع في أسواقها و الدخول أسواق جديدة
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ووفقا لمقياس الدراسة فإن هذا البعد يشير إلى اتجاه موافق تعمل المؤسسة على  4.04، في حين بلغ المتوسط الحسابي العام 0.87و 0.64بين 
 4.04و 3.97د أن المتوسطات الحسابية لبعد استغلال الفرص محصورة بين نج. توفير الجو المناسب للإبداع والابتكار وتقديم منتجات جديدة

يفسر تحرص المؤسسة على  ، وهي قيمة مرتفع بالنظر لمقياس الدراسة، وهذا ما0.40وانحراف معياري بلغ  4.04بمتوسط حسابي عام بلغ 
 4.42و 4.09زبائن فقد تراوحت المتوسطات الحسابية ما بين أما فيما يتعلق ببعد خلق قيمة لل. اكتشاف الفرص المتاحة المربحة واستغلالها

وبالرجوع إلى المتوسط الحسابي العام  المؤسسة تسعى لخلق قيمة لزبائن أنيفسر  وهي قيمة مرتفعة وهذا ما 4.17بمتوسط حسابي عام بلغ 
دي مرتفع في مؤسسة اتصالات الجزائر وهذا ما يتضح أن مستوى تبني سلوكيات التسويق الريا 3.98لسلوكيات التسويق الريادي الذي بلغ 

  .يثبت صحة الفرضة الثانية
  :تحليل علاقة الارتباط بين متغيرات الدراسة -3

  مصفوفة علاقة الارتباط بين نظام الذكاء التسويقي و سلوكيات التسويق الريادي): 04(الجدول رقم
  نظام الذكاء التسويقي  فسينذكاء المنا  ذكاء المنتج  فهم السوق  فهم الزبون  المتغيرات

  *0.68  *0.62  *0.57  *0.54  *0.66  سلوكيات التسويق الريادي
  )0.005(عند مستوى  إحصائيةذات دلالة * 

والمتغير التابع ) نظام الذكاء التسويقي( بين مكونات المتغير المستقل  إحصائيةبينت نتائج معامل الارتباط وجود علاقة ارتباط ذات دلالة 
، حيث )0.66(علاقة جزئية مع بعد فهم الزبون  أقوى، بينما كانت )0.68(، حيث بلغ معامل الارتباط الكلي )الرياديت التسويق سلوكيا(

، وتعني هذه العلاقة كلما زاد الاهتمام بمكونات نظام الذكاء التسويقي ارتبط ذلك معنويا )0.54(بلغ اضعف علاقة ارتباط لبعد فهم السوق 
  .م بسلوكيات التسويق الرياديبزيادة الاهتما

  :قياس اثر المتغير المستقل على المتغير التابع واختبار الفرضية الثالثة -4
  علاقة الانحدار البسيط بين المتغيرين): 05(الجدول رقم

  المعنوية F  المحسوبة F  متوسط المربعات  درجات الحرية  مجموع المربعات  مصدر التباين
  8.315  1  8.316  الانحدار

  65  19.949  الكلي  0.171  64  11.544  الخظا  0.00  43.52
  )0.005(عند مستوى  إحصائيةذات دلالة * 

وهي اكبر من قيمتها الجدولية وهي اقل من  )43.52(معامل التباين المقدر ) F(توضح قيمة ) 05(من خلال الجدول رقم 
   . لنظام الذكاء التسويقي على سلوكيات التسويق الريادي تأثير يوجد أيومنه قبول الفرضية الثالثة ) 0.05(مستوى المعنوية 

IV -  لاصة الخ: 
يعتبر الزبون نقطة الانطلاق في المفهوم الحديث للتسويق وعلى المؤسسة تحديد حاجاته ورغباته قبل أن تقوم بإشباعها بطريقة أحسن من 

قرارات من خلال تقديم معلومات تسويقية التي تقوي تنافسية المؤسسة من خلال نظام الذكاء التسويقي يلعب دورا أساسيا في صنع الالمنافسين 
تبني مؤسسة اتصالات الجزائر سلوكيات التسويق الريادي ، إن قدرة المؤسسة على رسم وتحديد طرق العمل في السوق مرتبط بجمع المعلومات 

نستنتج أن هناك علاقة ارتباط واثر بين نظام الذكاء التسويقي وسلوكيات  عن المنافسين في السوق ومن خلال نتائج الدراسة التطبيق والنظرية
 التسويق الريادي
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