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   الملخص

دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية للبنوك  إبراز إلى هدفت هده الدراسة       

حيث تم  ،لولاية الوادي العمومية  وذلك بدراسة ميدانية على عينة من البنوك العمومية الجزائرية،

، وقد توصلت spssبالاعتماد على الأساليب الإحصائية من خلال برنامج ومن ثم  استبانه 40توزيع

الدراسة إلى  أن هناك علاقة ارتباط قوية وذات دلالة إحصائية بين كل من نظام المعلومات التسويقي 

  .الربحية، والحصة السوقية ،رالإبداع والتطوي ،ة والمتمثلة في جودة الخدمةوأبعاد القدرة التنافسي

 .البنوك العمومية ،القدرة التنافسية ،نظام المعلومات التسويقي :المفتاحية  الكلمات

 

 

  :ملخص بالأجنبیة

       Le Thème de cette Etude et de Voir Travers une étude sur 

un échantillons de Bankes publiques située sur le territoires d el 

Oued , on a distribué ou questionnaires, Ainsi on a utilise des 

Analyses statistique on utilisons le programme  informatique SPSS 

On a Constate Comme résultat qu’il ya Un Le rôle du Système 

déformation Marketing dans l’amélioration  de la commettante 

des Bankes publiques Adlérismes 

  



  إلى من حثني على البدء وشد من أزري على الاستمرار

  إلى نبع الحنان ومربية الأجيال

  قف دوما بجواري

  إلى أهلي وعائلتي أهدي هذا العمل المتواضع

 راضية   

  الإهداء 

إلى من حثني على البدء وشد من أزري على الاستمرار

  والدي

إلى نبع الحنان ومربية الأجيال

  والدتي

قف دوما بجوارييإلى من  

  زوجي

إلى أهلي وعائلتي أهدي هذا العمل المتواضع

إلى من حثني على البدء وشد من أزري على الاستمرار

إلى أهلي وعائلتي أهدي هذا العمل المتواضع

  

  



  إلى من حثني على البدء وشد من أزري على الاستمرار

  الحنان ومربية الأجيال

   قف دوما بجواري

  إلى أهلي وعائلتي أهدي هذا العمل المتواضع

  شهلة  

   الإهداء

إلى من حثني على البدء وشد من أزري على الاستمرار

  والدي

الحنان ومربية الأجيالإلى نبع  

  والدتي

قف دوما بجوارييإلى من  

  زوجي

إلى أهلي وعائلتي أهدي هذا العمل المتواضع

  

إلى من حثني على البدء وشد من أزري على الاستمرار

إلى أهلي وعائلتي أهدي هذا العمل المتواضع

  



   كلمة شكر وعرفـان 

لابد لنا ونحن نخطو خطواتنا الأخيرة في الحياة الجامعية من وقفة نعود  

إلى أعوام قضيناها في رحاب الجامعة مع أساتذتنا الكرام الذين قدموا  

  لنا الكثير باذلين بذلك جهودا كبيرة في بناء جيل  

  الغد لتبعث الأمة من جديد...

  لتقدير والمحبةالشكر والإمتنان واوقبل أن نمضي نتقدم بأسمى آيات  

  إلى الذين حملوا أقدس رسالة في الحياة...

  إلى الذين مهدوا لنا طريق العلم والمعرفة...

  إلى جميع أساتذتنا الأفـاضل



  

  

  

  

  رساالفه



 فھرس الجداول
 

 جداولفهرس ال

  رقم الصفحة  الجداولفهرس 

  18 أبعاد نطاق التنافس): 1-1( الجدول رقم

  26 يمثل عينة الدراسة):  1-2( الجدول رقم

 27  يمثل محاور الدراسة):  2-2( الجدول رقم

  28  يمثل درجات سلم ليكارت الخماسي): 3-2( الجدول رقم

  28  الخماسييمثل طول الخلايا حسب مقياس ليكارت ): 4- 2(الجدول رقم

  30  معاملات الثبات لمحاور الاستبيان):  5- 2( الجدول رقم        

  31  توزيع العينة حسب اسم البنك): 6-2( الجدول رقم

  32  توزيع أفراد العينة حسب الجنس) :  7 - 2( الجدول رقم 

  33  توزيع أفراد العينة حسب العمر) :  8- 2( الجدول رقم 

  34  توزيع أفراد العينة حسب المؤهل العلمي) :  9- 2( الجدول رقم 

  35  توزيع أفراد العينة حسب المنصب) :  10- 2( الجدول رقم 

  36  توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة) :  11 - 2( الجدول رقم 

  38  تحليل ومناقشة عبارات محور نظام المعلومات التسويقي): 12-2( الجدول رقم

  40  )جودة الخدمة(تحليل ومناقشة عبارات البعد الأول ): 13- 2(الجدول رقم

  42  )الإبداع والتطوير(تحليل ومناقشة عبارات البعد الأول ): 14- 2(الجدول رقم

  43  )الحصة السوقية(تحليل ومناقشة عبارات البعد الثالث) 15-2(الجدول رقم 

  45  )الربحية(الرابعتحليل ومناقشة عبارات البعد ) 16- 2(الجدول

  46  يوضح  علاقة الارتباط بين نظام المعلومات التسويقي وجودة الخدمة) 17- 2(جدول رقم

يوضح قوة الارتباط بيرسون بين متغيرين نظام المعلومات التسويقي والإبداع ) 18-2(جدول رقم 

  .والتطوير

48  

  49  م المعلومات التسويقي والحصة السوقيةيوضح قوة الارتباط بيرسون بين متغيرين نظا) 19- 2(جدول رقم

  50  .يوضح قوة الارتباط بيرسون بين متغيرين نظام المعلومات التسويقي والربحية ) 20- 2(جدول رقم



 فھرس الأشكال
 

  فهرس الأشكال

  رقم الصفحة  الأشكالفهرس 

  12 عناصر نظام المعلومات التسويقي    :)1- 1(الشكل رقم 

  31 توزيع العينة حسب اسم البنك :)1- 2(الشكل رقم

 32  توزيع أفراد العينة حسب الجنس) : 2- 2( الشكل رقم 

  33  توزيع أفراد العينة حسب العمر) :  3- 2( الشكل رقم 

  34  توزيع أفراد العينة حسب التأهيل التعليمي) :  4- 2( الشكل رقم 

  35  توزيع أفراد العينة حسب المنصب):  5- 2( الشكل رقم 

  36  توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة) :  6- 2( الشكل رقم 
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 فهرس المحتويات

  رقم الصفحة  فهرس المحتويات

  -  الشكر والعرفان

  - الإهداء

 -   الشكر

  -  الملخص

  -  قائمة المحتويات

  -  قائمة الجداول

  -  قائمة الأشكال

  د- أ  المقدمة العامة

   الإطار النظري والدراسات السابقة الأولالفصل 

  06  مهيدـت

  07  التسويقيالمعلومات م انظمدخل حول : الأولالمبحث 

  07  التسويقيالمعلومات  أساسية لنظام مفاهيم : الأولالمطلب 

  07  تعريف نظام المعلومات التسويقي: الفرع الأول

  09  خصائص نظام المعلومات التسويقي: الفرع الثاني

  09  نظام المعلومات التسويقي أهداف وأهمية: الفرع الثالث

  10  نظام المعلومات التسويقيوظائف : الفرع الرابع

  11 عناصر نظام المعلومات التسويقي: المطلب الثاني

  11  نظام المعلومات التسويقيمدخلات : الفرع الأول

  11  نظام المعلومات التسويقيعمليات معالجة  : الفرع الثاني

  12  نظام المعلومات التسويقي مخرجات: الفرع الثالث

  12  التسويقينظام المعلومات التغذية العكسية : الفرع الرابع

  12  مكونات نظام المعلومات التسويقي: الثالثالمطلب ا

  13  نظام السجلات الداخلية:الفرع الأول

  13 نظام استخبارات التسويقية :لفرع الثانيا

  14  نظام بحوث التسويق:الفرع الثالث
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 فهرس المحتويات

  15  نظام دعم القرار :الفرع الرابع

  16 القدرة التنافسية : المبحث الثاني

  16  مفهوم ومحددات الميزة التنافسية: المطلب الأول

  16  مفهوم الميزة التنافسية: الفرع الأول

  17  محددات الميزة التنافسية: الفرع الثاني

  18  تعريف وأهمية تطوير القدرة التنافسية في البنوك: المطلب الثاني

  18  القدرة التنافسية في البنوك تعريف :الفرع الأول

  19  أهمية تطوير القدرة التنافسية في البنوك :الثانيالفرع 
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  21  الدراسات السابقة: المبحث الثالث
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  22 افسيةنظام المعلومات والقدرة التندراسات : المطلب الثالث
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  25  مهيدـت

  26  الميدانيةاجراءات الدراسة  :الأول المبحث

  26 تحديد نموذج الدراسة: المطلب الأول

  26  مجتمع وعينة الدراسة : الفرع الأول

  26  حدود الدراسة: الفرع الثاني

  27  مصادر البيانات والأساليب الإحصائية: المطلب الثاني

  27  مصادر البيانات: الفرع الأول

  27  أدوات الدراسة: الفرع الثاني
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 فهرس المحتويات

  29  الأساليب الإحصائية: الفرع الثالث

  29  صدق وثبات الأداة: المطلب الثالث

  29  صدق الأداة: الفرع الأول

  29  فحص ثبات الأداة: الفرع الثاني

  31  وصف عينة الدراسة :المبحث الثاني

  31  توزيع العينة حسب إسم البنك: المطلب الأول

  32  الخصائص الشخصية لعينة الدراسة: المطلب الثاني

  32  توزيع العينة حسب الجنس: الأول الفرع

  33 توزيع العينة حسب العمر: الفرع الثاني

  34 توزيع العينة حسب الخصائص الوظيفية: المطلب الثالث

  34  توزيع العينة حسب المؤهل العلمي: الفرع الأول

  35 توزيع العينة حسب المنصب :الفرع الثاني

  36 الخبرةسنوات  توزيع العينة حسب  :الفرع الثالث

  37  تحليل  النتائج واختبار الفرضيات: المبحث الثالث

  37  تحليل ومناقشة محاور الاستبيان: المطلب الأول

  37  تحليل النتائج المتعلقة بنظام المعلومات التسويقي :الفرع الأول

  40  تحليل ومناقشة عبارات محور القدرة التنافسية :الفرع الثاني
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  المقدمة

  

 

 



 المقدمة العامة
 

 أ 
 

      مقدمةال

، والذي حققته جملة من العوامل العالم وانفتاحالمعرفة  نفجارلايعرف عصرنا الحالي بعصر المعلومات نظرا          

والذي احدث تغيرات في البيئة  ،لشيء الذي جعل العالم قرية واحدة، وهو االانترنت وشبكات الاتصال أهمها

  .واستراتيجيات المنافسينرغبات الزبائن، التسويقية وخاصة فيما يتعلق بأذواق و 

هنا يجب على البنوك أن تتابع التغيرات البيئية  ، ومنمة ليست عن معزل عن تلك التغيراتوالبنوك عا

تحتاج إلى كم هائل من المعلومات حول عوامل تلك البيئة، التي لا يمكن  ةوالبنيوية التي تعمل في ظلها، وهذه المتابع

على زيادة  ينتج مخرجات معلوماتية لاستطاعتهذي خصائص مميزة  تسويقي د نظام معلوماتتوفيرها إلا بوجو 

الضرورية بالنسبة للبنك الذي يريد التسويقي أحد الوسائل الأساسية و نظام المعلومات  ، ويعتبرالقدرة التنافسية

وكذا الفرص المتاحة وكذلك من خلال معرفة نقاط قوته ونقاط ضعفه مواكبة مستجدات بيئته التسويقية، 

  .والتهديدات المحتملة، وهذا بغرض تفعيل وتحسين قدرته التنافسية

إلى اقتراب انضمام الجزائر  معخاصة ليست عن معزل عن تلك التغيرات،  البنوك العمومية الجزائريةو 

ولي ي أن لذلك عليه ،له البقاء والاستمرار لتضمن مواكبة تلك التغيرات ظمة العالمية للتجارة، لذلك عليهالمن

 ل من خلال ، وعليه سنحاو قدرة على منافسة البنوك الأجنبيةضمن زيادة  اللياهتماما بنظام المعلومات التسويقي 

  :التالية البحث طرح الإشكالية

  ؟الجزائرية العمومية ما هو الدور الذي يلعبه نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية للبنوك

  :ؤلات الفرعيةالتسا

 ؟ الخدمة دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من خلال جودة هو ما - 1

 ؟ دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من خلال الإبداع والتطوير هو ما  - 2

 دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من خلال الحصة السوقية ؟ هو ما - 3

 ؟ الربحيةدور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من خلال  هو ما - 4

  :الفرضيات

من خلال  التنافسيةزيادة القدرة و  نظام المعلومات التسويقي دور ذات دلالة إحصائية بينارتباط توجد علاقة  - 1

 ودة الخدمة؟ج

 زيادة القدرة التنافسية من خلالو  نظام المعلومات التسويقي دور ذات دلالة إحصائية بينارتباط  توجد علاقة  - 2

 الإبداع والتطوير؟



 المقدمة العامة
 

 ب 
 

 زيادة القدرة التنافسية من خلالنظام المعلومات التسويقي و  دور ئية بينذات دلالة إحصا ارتباط توجد علاقة - 3

 السوقية؟الحصة 

 الربحية؟ من خلال زيادة القدرة التنافسيةو  نظام المعلومات التسويقي دور توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين - 4

  اختيار الموضوعمبررات 

  :هناك مبررات كثيرة كانت الدافع لاختيار هذا الموضوع

 .يستحق البحث والدراسةالمساهمة في إثراء موضوع نظام المعلومات التسويقي والذي يبقي موضوعا مهما   - 

 .قلة البنوك الجزائرية التي تعتمد على نظام المعلومات التسويقي - 

 .خاصة في مجال المنافسة ىإبراز مدى أهمية المعلومة للبنك وضرورة استغلالها بطريقة مثل - 

ات البيئية نظام المعلومات التسويقي بالنسبة للبنك، خاصة مع التغيرات والمستجد ومكانةمحاولة إبراز أهمية  - 

  .،خاصة مع اقتراب انضمام الجزائر إلى المنظمة العالمية للتجارةالمستمرة 

  الدراسة أهداف

 .في عصرنا الحاليالتسويقي  نظام المعلومات إبراز أهمية  - 

 .يتعلق بجوانب المنافسةتوضيح القدرة التنافسية للبنوك وكل ما  - 

 .في تحقيق القدرة التنافسيةمحاولة استنتاج مساهمة نظام المعلومات التسويقي  - 

 محاولة الربط بين نظام المعلومات التسويقي والقدرة التنافسية  - 

 .في خلق قدرة تنافسيةمحاولة تطوير وتحسين الدور الذي يلعبه نظام المعلومات التسويقي  - 

ومات التسويقي لمساهمته معرفة درجة اهتمام البنوك العمومية الجزائرية بالمعلومات وأهمية التطبيق الجيد لنظام المعل - 

 .في زيادة القدرة التنافسية 

  :حدود الدراسة

كأي دراسة أو بحث علمي فإن لدراستنا هذه مجموع من الحدود لا يمكن تجاوزها، فالحدود المكانية لهذه       

البنوك  عينة من الدراسة تتمثل في مكان إجراء الجانب الميداني من البحث وذلك بتوزيع استمارات الاستبيان على

لسداسي كانت خلال ا  لإجراء هذه الدراسةأما الحدود الزمنية  )BADR ،CPA،BEA(العمومية لولاية الوادي

  .ماي من نفس السنة12، وذلك من بداية شهر جانفي إلى 2015/2016 السنة الدراسية الثاني من

  

  



 المقدمة العامة
 

 ج 
 

  :أهمية الدراسة

المعلومات التسويقي في البنوك بصفة عامة، وفي مجال المنافسة بشكل لفت الانتباه إلى الدور الذي يلعبه نظام  - 

 .خاص وأنه السلاح الرئيسي الذي يضمن تحقيق التفوق والتنافس

توعية المدراء والعاملين في البنوك بالدور الذي يقوم به نظام المعلومات التسويقي، كونه يساعد البنك على مواجهة  - 

 .البقاء  والنمو في ظل البيئة الدينامكية المنافسة وبالتالي تحقيق أهداف

اليوم المصدر المهم والرئيسي لعملية تغذية مختلف العمليات وأنشطة البنوك  التسويقي يشكل نظام المعلومات - 

  بالمعلومات والتي تمكنه من جمع وتخزين وتحليل المعلومات وكيفية التعامل معها

  منهج البحث والأدوات المستخدمة

 .الوصفي فيما يتعلق بالجانب النظري للموضوعالمنهج  - 

،كما البيانات، وتعتبر الاستمارة أداة لجمع المنهج التحليلي الملائم لدراسة الميدانية فيما يتعلق بالجانب التطبيقي - 

 .تحليل نتائج الاستمارةمن خلال  الإحصائي بالأسلوبالاستعانة تم 

  :صعوبات الدراسة

 .اسة إلى ولايات أخرىضيق الوقت لتوسيع عينة الدر  - 

 .ستقبال من قبل بعض البنوك، ورفض التجاوبعدم الا - 

  .الموظفين وهذا راجع لعدم التخصص صعوبة فهم بعض المصطلحات الاقتصادية  في الاستبيان من طرف بعض - 

  :تقسيمات البحث   

الإطار النظري والدراسات السابقة، الفصل الأول  كان عنوان  لدراسة هذا الموضوع تقسم البحث إلى فصلين،     

فيه تحدثنا عن ات التسويقي و مدخل حول نظام المعلومتناولنا فيه : الأولالمبحث إلى ثلاث مباحث  قسم حيث

القدرة  تطرقنا فيه إلى: أما المبحث الثاني التسويقي وعناصره ومكوناته نظام المعلومات مفاهيم أساسية حول

الدراسات السابقة  شمل :أما المبحث الثالث، ددات الميزة وأبعاد وحكم القدرةومح مفهوم من ويضم كل التنافسية

  .وذكر فيه كل من دراسات خاصة بنظام المعلومات التسويقي والقدرة التنافسية 

يتناول  :الأول المبحث :وينقسم  كذلك إلى ثلاث مباحثدراسة ميدانية  أما الفصل الثاني كان على شكل      

: ويضم تحديد نموذج  الدراسة والأساليب والبيانات الإحصائية، أما المبحث الثاني ،الدراسة الميدانية إجراءات

وتعرضنا فيه إلى توزيع العينة حسب اسم البنك، والخصائص الشخصية للعينة وتوزيعها وصف عينة الدراسة 



 المقدمة العامة
 

 د 
 

نتائج واختبار و  مناقشة محاور الاستبيانليل و تح فقد ركزنا فيه على: حسب الخصائص الوظيفية، أما المبحث الثالث

  .الفرضيات

  



  

  

  

  

  الفصل الأول

  الإطار النظري والدراسات السابقة
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  :تمهيد  

يلعب نظام المعلومات التسويقي دورا هاما وحيويا في توفير المعلومات اللازمة لتخطيط وتطبيق ومتابعة       

الإستراتجيات التسويقية المختلفة، وترشيد القرارات الإدارية، هذا إلى جانب دورها الأساسي لتحقيق الترابط 

ستخدم نظام معلومات البنك ي حيث أصبحوالتكامل فيما بينها ونظم المعلومات الفرعية الأخرى،  والاتصال

تسويقي خاص على المستوى الإستراتيجي وذالك لدعم موقعها التنافسي ولضمان بقائها في السوق إذ يرتبط هذا 

�ا أو خفض تكاليفها، كما يدعم نظام سواء من أجل تمييز خدما البنكتبعها يم بالإستراتجيات التنافسية التي النظا

 الأخرى الموجودة تعطيها ميزة تنافسية على البنوك، حيث لف الأنشطة التي تقوم �ا البنكالمعلومات التسويقي مخت

  .قدرة تنافسية في قطاع نشاطها  في القطاع وبالتالي تبني للبنوك

  :وبالتالي سنحاول في هذا الفصل دراسة مايلي   

 مدخل حول نظام المعلومات التسويقي: الأولالمبحث  - 

 القدرة التنافسية : المبحث الثاني - 

  الدراسات السابقة: المبحث الثالث - 
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  نظام المعلومات التسويقي :المبحث الأول

كثرة لم تقف مشكلة المدير في عالم اليوم عن  وإنما في كثر�ا  قص المعلومات،لم تعد مشكلة اليوم تكمن في ن     

تلقاها ينظرا لضخامة حجم المعلومات التي المعلومات وإنما تمتد لتفرقة بين المعلومة السليمة والمعلومة الخاطئة و 

. المطلوب لتوزيعها على المختصين كبير، وقد تصل المعلومات للمختص بعد فوات الأوان فإن الجهد يوميا، البنك

 طلقيناسب، وهو ما لكل هذه الأسباب يحتاج مدير التسويق لنظام يتيح استخدام هذه المعلومات في الوقت الم

  ".نظام المعلومات التسويقي" عليه 

  التسويقية المفاهيم الأساسية لنظام المعلومات:المطلب الأول

عندما قدم الخبير الأمريكي  1960يمكن القول بأن أصل فكرة نظام المعلومات التسويقي ترجع إلى عام       

William Robert""  البنوك اعتماد تنطلق في جوهرها من ضرورة وجود و فكرته الخاصة �ذا الموضوع، والتي

لنظام دقيق يلعب على جمع ومعالجة البيانات وتحليلها، عبر طرق وأساليب فنية متقدمة لعرضها على متخذي 

  .لاتخاذ القرار التسويقيالقرارات بالشكل المناسب والوقت الملائم 

  تعريف نظام المعلومات التسويقي: الفرع الأول

  :هناك عدة تعاريف لنظام المعلومات التسويقي أهمها    

أحد نظم المعلومات الفرعية داخل " على أنه ةنظام المعلومات التسويقيأمينة محمود حسين محمود  تعرف       

المعلومات من مصادرها الداخلية والخارجية، وتخزينها، وتشغيلها، والذي يختص بتجميع البيانات و  البنك

  .1"تخطيط ومراقبة العمليات التسويقيةلمراكز اتخاذ القرارات للاستفادة منها في واسترجاعها، وإرسالها 

هيكل يتألف من الأفراد والمعدات والإجراءات لجمع " نظام المعلومات التسويقي بأنهkotler) (رف وع       

  .2"وفرز وتحليل وتقييم وتوزيع المعلومات الدقيق، اللازمة لمتخذي القرارات التسويقية في الوقت المناسب

هيكل متداخل من الأفراد والمعدات والآلات والإجراءات المصممة لتوليد " بأنه ) (Brien عرف أيضا حسبوي 

لكي تستخدم كأساس لاتخاذ القرارات  لبنكلالمعلومات وتدفقها، والتي تم جمعها من المصادر الداخلية والخارجية 

 .3"للتسويق في مجالات محددة

 يمثل عملية تفاعل مستمرة ومهيكلة بين الأفراد والمعدات والإجراءات من " على أنه) Stantan ( هعرفو       

 

                                                           
1
  .9، ص1995الدار العربیة للنشر والتوزیع، القاھرة، أمینة محمود حسین محمود، نظم المعلومات التسویقیة،  

2 Lawrence A –west & Ronald L. Hess ,"Geographic in Formation system as Marketing in Formation system Technolog" College of 
Business Administration , MIS Department ,university Central Florida, orlando,EL,2004.P189  
3 Mustafa Al – Shaikh,"the Effect of Marketing in formation system ,"Recherches économiques et mangerai les:N7,faculté des sciences 
Economiques et commerciale et des sciences de Gestion, université Mohamed  Kader- Beskra,2010,p4 
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 .1"أجل تدفق المعلومات التي تقوم إلى صياغة البرامج التسويقية ووضع القرارات الإدارية

فير نظام مبني على الحاسب الآلي في مجال الأعمال حيث يتم تصميمه لتو " أنهعلى فريد كورتل  هعرفو       

 .2"المعلومات الضرورية والدقيقة والتي تساعد على اتخاذ القرارات التسويقية 

والإجراءات التي تؤمن تخطيط وتحليل وعرض عبارة عن مجوعة من الطرق "أيضا بأنهفؤاد الشربي  هعرفو      

 .3"المعلومات الضرورية لقرارات التسويق

  4:لي يومن خلال التعاريف السابقة نستنتج ما   

 .أن نظام المعلومات التسويقي نظام اتصال يوفر للإدارة المعلومات الضرورية لاتخاذ القرارات التسويقية - 

 .أن نظام المعلومات التسويقي يبني على الأفراد، الآلات، الإجراءات المستخدمة داخل النظام - 

لداخلية والخارجية إلى معلومات أن نظام المعلومات التسويقي يقوم بتحويل البيانات التي تم جمعها من البيئة ا - 

 .صالحة الاستعمال

 . الحاضر وكذلك معلومات المستقبل بالتنبؤيتعامل مع المعلومات الماضي و  قيأن نظام المعلومات التسوي - 

 .تتوقف كفاءة النظام على شكل المعلومات ودقتها والوقت المطلوب فيه - 

 .على تحقيق جملة من الأهدافبنك في تعزيز قدرة ال يسهم نظام المعلومات التسويقي - 

  ومنه نظام المعلومات التسويقي ما هو إلا نظام يظم أنظمة فرعية تعمل على جمع وتخزين وتقييم وتوزيع       

  .المعلومات في الوقت المناسب لمتخذي القرارات

الذي يحتوي على  كباعتباره النظام الوحيد بالبن بنوكويلعب نظام المعلومات التسويقي دورا هاما داخل      

تتحدد على أساسها التنبؤات الخاصة بالسوق، وتعد هذه المعلومات ، التي هلومات الخاصة بالبيئة المحيطة بالمع

    5.م الفرعية الأخرىثابة المحرك الذي يستمد منه النظبم

  6:هي كالتاليات التسويقي العديد من المزايا و ولنظام المعلوم

  .بسهولة ودن عناءإمكانية تعديل المعلومات  - 

 .زمة لاتخاذ القراراتتزود كل وظيفة في إدارة التسويق بالمعلومات اللا - 

                                                           
1
  .204،ص2005الأردن، -، عمان 1، دار المناھج للنشر والتوزیع،ط"التسویق المصرفي"الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، محمد جاسم  
2
، كلیة الاقتصاد والعلوم والإداریة، جامعة "ذكاء الأعمال ونظم المعلومات التسویقیة"فرید كورتل،المؤتمر العلمي السنوي الحادي عشر، 

  .367،ص2012الأردن، أبریل  -الزیتونة الأردنیة، عمان
3
 . 127الأردن، ص -، دار أسامة للنشر والتوزیع، عمان"نظم المعلومات الإداریة" فؤاد الشرابي، 
4
، مذكرة )دراسة حالة لمؤسسة اقتصادیة( ،"دور نظم المعلومات التسویقیة في تعزیز القدرة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة"معمر صحراوي،  

،ص 2011/2012لعلوم التجاریة، تخصص إدارة أعمال،كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر،جامعة المسیلة، سنةماجستیر،  قسم ا
  .396-395ص

5
 .9أمینة محمود حسین محمود، مرجع سابق، ص 
6
  .116، ص2005الأردن،  - ، عمان1، دار وائل للنشر والتوزیع، ط"مبادئ التسویق"رضوان المحمود العمر،  
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 .تقليص الوقت المستخدم من قبل المدير في أعمال التخطيط   - 

 .السرعة والدقة في الحصول على المعلومات التفصيلية  - 

 .البنكسريعة لأعمال الالنظرة الشاملة و  - 

 .الاحتفاظ بالبيانات الهامةالجمع المنظم للبيانات مع  - 

 .النتائج القابلة للقياس - 

  يخصائص نظام المعلومات التسويق: الفرع الثاني

  1:لنظام المعلومات التسويقي العديد من الخصائص وهي كالتالي    

 2:أنه عبارة عن تطبيق لمفهوم النظم في مجال المعلومات من أجل - 

 تحديد البيانات المطلوبة لاتخاذ القرارات. 

  بمساعدة التحليل الكمية(جمع هذه البيانات(. 

 تخزين البيانات و استرجاعها مستقبلا. 

نظام دائم ومستمر، أي أنه يعمل بشكل مستمر من أجل توفير البيانات والمعلومات وجعلها متوفرة ومتاحة في  - 

 .بحاجة إليهاالوقت الذي يكون مستعملها 

مات عن ظروف الفترات المقبلة مما يساعد على اتخاذ القرارات نظام موجه نحو المستقبل وذلك لتوفير المعلو  - 

 .التسويقية الجيدة

 .يعتمد على النماذج الرياضية لتحليل المعلومات التي يقدمها للمستعمل النهائي  - 

 .دمج المعلومات التسويقيةظام المعلومات التسويقي بتخزين و يقوم ن - 

 .أي أنه نظام معلوماتي بالدرجة الأولىما يعتمد هذا النظام على الحاسب الآلي  الباغ - 

  ةأهداف وأهمية نظام المعلومات التسويقي: الفرع الثالث 

  أهداف نظام المعلومات التسويقي :أولا    

  3:التنظيم الجيد لنظام المعلومات التسويقي يجب أن يحقق الأهداف التالية         

 .وأداء الأنشطة المختلفة التوقيت وتوفير المعلومات من أجل التخطيط والتنفيذ - 

                                                           
1
، مجلة البحوث "دور نظم المعلومات التسویقیة في صنع القرارات التسویقیة ودعم عملیة الرقابة داخل وظیفة التسویق"ھبة بشوشة  

  .199-198، ص ص2015جوان /الجزائر،العدد الثالث –الاقتصادیة والمالیة، جامعة أم البواقي 
2
 ،2013،صنعاء، 1لوم والتكنولوجیا، ،ط، جامعة الع"التسویق الدولي"عبد الخالق أحمد باعلوي،  

website:www.ust -edu/centers /ube  ،343ص.  
3
  .116، ص2007الأردن،  -، عمان4، دار وائل للنشر والتوزیع، طتسویق الخدماتھاني حامد الضمور،  
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 .يعتبر نظام تحذير  مبكر يقوم على إعلام  الإدارة عن أي مشكلة تظهر - 

 .الدقيقة والمهمةالأحداث قدم حقائق موضوعية عن التغيرات و ي - 

 . الاقتصادي والأسواق المختلفة من أجل تسهيل تقييم الأداءيقدم معلومات كاملة عن الوضع  - 

  قيسويات التأهمية نظام المعلوم :ثانيا

  1:فيما يلي نظام المعلومات التسويقيتتجلي أهمية         

متخذي القرارات على دراسة البدائل المتاحة في ضوء معلومات دقيقة وشاملة وبالتالي اتخاذ القرار وذلك  يساعد - 

 .بالبديل الأفضل والأنسب للموقف

 .يوفر السرعة والدقة لإنجاز العمليات والأنشطة التسويقية - 

 .للتعامل معهم فهم ظروف المنافسين جيدا مما يمكن البنك من وضع الإستراتجيات التسويقية الملائمة - 

 مجال في منها والاستفادة الحديثة الاتصال وطرق الحاسوب وبرامج الإلكترونية الحاسبات استخدام في يساعد - 

 2.المعلومات

 .المناسب لإعداد التخطيط الإستراتيجي السليميساعد القائمين بالتخطيط بإمدادهم بالبيانات في الوقت  - 

      .يساعد على إعداد نظام  فعال للمراجعين والرقابة عليه - 

  وظائف نظام المعلومات التسويقي:عالفرع الراب  

  3:يلي فيما التسويقي المعلومات لنظام الأساسية الوظائف أهم تتلخص

 المباشر التأثير ذات به المحيطة والمتغيرات والظروف فيها المستخدمة والمواردبنك ال بنشاطات المتعلقة البيانات تجميع -

  .خارجه من أو البنك داخل من سواء كانت العلاقة ذات المصادر من التجميع ويكون أهدافها، في المباشر وغير

 .المتوقعة أو المحددة للاحتياجات طبقا المتجمعة البيانات وتصنيف تبويب -

 القائمين وتساعد الأنشطة اتجاهات على تدل مؤشرات واستنتاج بينهما العلاقات لاستخلاص البيانات تحليل -

 .الأداء وتقييم التنفيذ على والرقابة الخطط رسم في البنك إدارة على

 قصير وقت في إليها الاحتياج حين باسترجاعها يسمح مناسب وترتيب نسق وفق والبيانات المعلومات حفظ -

 .قليلة وكلفه

                                                           
1
  .258-257، ص ص2013الأردن، - ، زمزم ناشرون وموزعون،عمانإدارة التسویقمحمد أحمد عبد النبي،  
2
 .83معمر صحراوي، مرجع سابق، ص 
3
دراسة ، "خلق وتعظیم المزایا التنافسیة في المؤسسات الصغیرة والمتوسطة وفق نظام المعلومات التسویقیة وبحوث التسویق"فارس ھباش،  

  ،2015جوان /د الثالث، مجلة البحوث الاقتصادیة والمالیة، جامعة أم البواقي، العدحالة لمجموعة من المؤسسات المحلیة بولایة سطیف
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 ويكون المحيطة، البيئة ظروفأو  الداخلية وأوضاع البنك ظروف في تحدث التي للتطورات وفقا البيانات تحديث -

  .الإضافة أو الحذف أو بالتعديل التحديث

 .منها للاستفادة المعلومات خزن  -

   .احتياجه حسب كل القرارات وأقسام البنك المختلفة اتخاذ مراكز على الناتجة والمؤشرات المعلومات توزيع -

  التسويقية المعلومات نظام عناصر :المطلب الثاني 

تتلخص أهم عناصر نظام المعلومات التسويقية في المدخلات وعمليات المعالجة والمخرجات والتغذية       

  :العكسية وهي كالتالي

   مدخلات ال:الفرع الأول 

 البيانات خلال إدخال من النظام، لتشغيل الأساسية اللبنة التسويقي المعلومات نظام في المدخلات تعد       

  .خارجية وأخرى داخلية مصادر على البيانات هذه وتعتمد المعلومات، وتوليد خلق في تستخدم التي الخام

  :الداخلية المصادر:أولا

 أو اليةـــــــــالم المعلومات كنظام رىـالأخ الفرعية المعلومات نظم من عليها الحصول يتم التي البيانات في تتمثل    

   .وغيرها البشرية الموارد أو الإنتاجية

  :الخارجية المصادر:اثاني

 البنك معها تفاعلي التي الجهات تعكس طبيعة والتي بالبنك المحيطة الخارجية البيئة في تقع التي المصادر وهي     

  1.)إلخ...والزبائنالمنافسين والسوق ( هي الجهات مفتوح، وهذه نظام بوصفها

  المعالجة عمليات : الثاني الفرع 

 رجاتــــــمخ إلى )بياناتــــــال( دخلاتـــــالم ويلــــلتح ياتـــــفعالو  أنشـطة مـن النظـام هـــــيستخدم مـا عــــــجمي يـــــــوه      

  2:في العمليات هذه تحديد يمكن و تحديثهاو  وتخزينها وتصفيتها البيانات تجميع في تتمثل التيو  )معلومات(

 البيانات من للتخلص والخارجية وفرزها الداخلية مصادرها من البيانات جمع: التصفيةو  البيانات تحصيل:أولا

  .والغامضة والمتكررة اللازمة غير

  .البيانات قاعدة في والتخزين والترتيب التبويب هو: والتخزين التصنيف:ثانيا

                                                           
1
 .85معمر صحراوي، مرجع سابق، ص 
فرع عنابة، مذكرة ماجستير في علوم التسيير،تخصص أنظمة  LINED GAS ، دراسة حالة مؤسسة"دور نظام المعلومات التسويقية في تعزيز القدرة التنافسية"، واصل خولة 2

  . 22، ص 2012/2013،-ورقلة-المعلومات، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة قاصدي مرباح
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 لزم إذا المعلومة استرجاع إمكانية مع الحاجة، دعت ما كل البيانات قاعدة في التغيير :الاسترجاعو  التحديث:ثالثا

   .الأمر

  :المخرجات:الفرع الثالث

 التسويقي المعلومات نظام يضمن أن يجبو  فقط، بالمعلومات التسويقي المعلومات نظام في المخرجات تتمثل      

كفأ�ا  تعزيز في يسهم النحو الذي على التسويق مدراء حاجات تلبي والتي المطلوبة، بالمواصفات المعلومات توفير

   1.القرارات صنع في

   العكسية التغذية:الفرع الرابع  

 ويتركز على وفق معايير محددة التسويقي المعلومات قياس مخرجات نظام خلاله من يتم الذي العنصر هي      

المستهدفة والمخطط التي تم توفيرها فعليا من قبل النظام ومن بين المعلومات  التسويقي بين المعلومات المقارنة على

وتوفيرها �دف تحديد الانحرافات فيما بينها وتشخيص أسبا�ا وتصحيحها، وتعكس التغذية العكسية أهمية خاصة 

فعالية نظام  بمهمة صنع القرارات والتي تعد المعيار في قياس ظام المعلومات التسويقي، نظرا لارتباط مخرجاتهفي ن

وبخلافه يتم إعادة  للمعيار مات المتاحة في نجاح هذه المهمة عدة مطابقة، فإذا أسهمت المعلو المعلومات التسويقي

  2.النظر في مدخلات النظام وعمليات المعالجة

  :يقيح عناصر نظام المعلومات التسو يوض) 1(والشكل رقم      

      عناصر نظام المعلومات التسويقي)1-1(الشكل رقم                          

   

       التغذية العكسية                                               

  من إعداد الطالبتين :المصدر

                                                                              مكونات نظام المعلومات التسويقي:المطلب الثالث

يتكون نظام المعلومات التسويقي من مجموعة من الأجزاء أو الأنظمة الفرعية التي تجمعها علاقات وظيفية،       

  :أهداف مشتركة، وهذه العناصر هيبينها قصد تحقيق وتتفاعل فيما 

  

  

                                                           
1
ة دیلیس فود كومباني، مذكرة ، دراسة حالة مؤسس"تعزیز القدرة التنافسیة للمؤسسة من خلال نظام معلومات التسویقیة"شرفاوي أسیا،  

  .90،ص3،2009/2010ماجستیر في العلوم التجاریة، تخصص تسویق، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر،جامعة الجزائر
2
الحظنة بالمسیلة،  دراسة حالة شركة مطاحن(، "دور نظام المعلومات التسویقیة في التخطیط للنشاط التسویقي والرقابة علیھ"العید فراحتیة،  

والتجاریة  ، مذكرة ماجستیر، في علوم التسییر،تخصص تسویق، كلیة العلوم الاقتصادیة)الشركة الجزائریة للألمنیوم بالمسیلة، شركة ملبنة الحظنة
  .80، ص2005/2006 سنة جامعة محمد بوظیاف المسیلة،، )،وعلوم التسییر، جامعة محمد بوضیاف المسیلة

 مدخلاتال

 ) البیانات(

عملیات    

 المعالجة

 المخرجات

 )علوماتلما(
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  السجلات الداخليةنظام :الفرع الأول

السجلات في  في اتخاذ قراره، حيث  تتمثل هذهتمثل مصدرا مهما يستطيع أن يعتمد عليه مسؤول التسويق       

السجلات المحاسبية الخاصة بالتدفقات المالية التي :نفسه، وكمثال عن ذلك نجد  البنكالتقارير الدورية الصادرة عن 

�ا قسم المحاسبة، التقارير الدورية الصادرة عن قسم العمليات، التقارير عن ردود أفعال يقوم بإعدادها والاحتفاظ 

من السجلات التي  والذي يكون مسؤول عنها قسم خدمات العملاء، وغيرها البنكالعملاء ومدى رضاهم عن 

، البحث عن المشكلات ومحاولة معالجتها، البحث عن نقاط القوة البنكتساعد التسويق على تقييم أداء 

  1.والضعف فيه

وما يميز هذا المصدر هو انخفاض تكلفة المعلومات، وسرعة الحصول عليها، إلا أنه لابد من مراعاة مسألة تحليل 

لأ�ا قد تكون أعدت لغرض أخر غير الغرض الذي يسعي إلى تحقيقه مدير  هذه المعلومات لمدير التسوق، لذلك

  . التسويق منها

  نظام الاستخبارات التسويقية:الفرع الثاني

  مفهوم نظام الاستخبارات التسويقية:أولا

أن مصطلح الاستخبارات التسويقية يشير للحقائق الخاصة أو الإجابة على ) William King(يرى      

، فالنقطة الجوهرية في هذا النظام هي الحصول على المعلومات المحددة والمتعلقة بالأحداث الحاصلة بالبيئةالأسئلة 

 2.بطريقة نظامية وتقويمها وتحليلها، ومن ثم إيصالها للإدارة التي ستستفيد من المعلومات

للحصول على المعلومات اليومية تلك الإجراءات والموارد المستخدمة من قبل المدراء "على أنه  )kotlr(وقد عرف - 

 .3"والتطورات ذات الصلة الوثيقة في البيئة التسويقية

وتعتمد الاستخبارات التسويقية على إتباع مجموعة من الإجراءات للحصول على المعلومات المطلوبة، حيث     

  4:تتمثل هذه الإجراءات في

 .تحديد الهدف من الأنشطة الاستخباراتية - 

 .لكام بذوقت بداية وانتهاء جمع المعلومات مع تحديد الأنشطة اللازمة للقي وتبيان نوع وحجم  - 

 .لكالإحصائية والرياضية المناسبة لذوتحليل المعلومات مع استخدام الأساليب ترتيب وتصنيف  - 

                                                           
   ،2014، صنعاء، ، 1، جامعة العلوم والتكنولوجیا،ط"التسویق المصرفي"إبراھیم المحمودي، فضل محمد 

website:www.ust/ centers /ube 129، ص.  
2
، مذكرة ماجستیر، كلیة الدراسات العلیا الأكادمیة العربیة الدنمارك، غزة فلسطین، نظم المعلومات التسویقیةھشام محمد رضوان،  

  .27،ص2010
3
  .40، ص2009الأردن،  -،عمان1إثراء للنشر والتوزیع،ط، )أسس ومفاھیم(بحوث التسویقثامر البكري،  
4
  .131-130فضل محمد إبراھیم المحمودي، مرجع سابق ص ص 
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  .التوصل إلى الاستنتاجات وتقديم المقترحات اللازمة لاتخاذ القرار المناسب - 

    الاستخبارات التسويقيمراحل نظام  :ثانيا

  1:تتمثل مراحل نظام الاستخبارات التسويقية فيما يلي   

 .طلوبة الحصول عليهاـــوع المعلومات المـــــــحجم ونيقدر :ونوعه تخباريسالا نظامـــال هدف ديدــتح - 

 .المفرداتجمع البيانات ويعتمد اختبار التوقيت المناسب لها على مجموعة :التحرك بقصد جمع البيانات - 

 .ذات دقة ومرجعية زنتها �دف الوصول إلى أكثر صيغةترتيبها ومراجعتها وموا:تنسيق البيانات - 

 .عملية تحليل البيانات النهائية وتقديم التفسيرات والاستنتاجات وفيها تجرى:التحليل والاستنتاج -

  .الإستراتجيةتقوم المرحلة على إبداء المقترحات والتنبؤات لغرض اتخاذ القرارات :التنبؤات والمقترحات -

  نظام بحوث التسويق:الفرع الثالث 

  مفهوم بحوث التسويق:أولا     

أ�ا البحوث المنظمة والموضوعة التي تقوم بجمع وتسجيل وتشغيل وتحليل "ويمكن تعريف بحوث التسويق على       

التسويقية اللازمة لمتخذي القرارات في ا�ال التسويقي بحيث تؤدي إلى زيادة فعالية هذه القرارات البيانات 

 2".وتخفيض المخاطر المرتبطة �ا

 والاستغلالعملية الإعداد والجمع والتحليل، "نظام بحوث التسويق على أنه Duboisو kotlerويعرف      

  3".تسويقيةلقة بحالة للبيانات والمعلومات المتع

مجموعة من الوسائل المخططة للحصول على " بحوث التسويق على أنهنظام  Tullو Hawkinsويعرف      

  4".القرارات التسويقية لاتخاذالمعلومات اللازمة 

  5: إن من أهم أهداف بحوث التسويق هي

التسويقية بشكل عام وبعض الأنشطة تخفيض حالات عدم التأكد في عملية اتخاذ القرارات المتعلقة في الأنشطة  - 

 .المحددة في التسويق بشكل خاص، أي المساعدة في تقييم البدائل واختيار البديل الأنسب

 .المتابعة والرقابة على أداة الأنشطة التسويقية - 

                                                           
1
ذ القرارات نظام المعلومات التسویقي في شركات التأمین ودوره في اتخا"علاء عبد الكریم ھادي البلداوي، السید على فوزي موسى الزبیدي، 

  .254،ص2012، بغداد،21، العدد 7مجلة الدراسات المحاسبیة والمالیة، المجلد ، "التسویقیة
2
  .103،ص 2002محمد فرید الصحن، التسویق، الدار الجامعیة، الإسكندریة،  

3
KOTLER Philip et autres ,   Marketing Management, Pearson Education , 12e éd, Paris, 2006, p 126. 

4
، 2002، مؤسسة حورس الدولیة  للنشر والتوزیع، الإسكندریة،)النظریة والتطبیق(المعلومات والبحوث التسویقیةعصام الدین أمین أبو علفة،  

 . 29ص
5
  .121ھاني حامد الضمور، مرجع سابق، ص 



 الإطار النظري والدراسات السابقة                                  الفصل الأول                      
 

15 
 

  التسويق بحوث لوظيفة الأساسية المهام :ثانيا

  : 1في الأساسية مهامها تتمثلو 

 .المطلوبة البيانات ماهية تحديد - 

 .البيانات هذه جمع طريقة تصميم - 

 مفيدة؛ معلومات إلى والتوصل البيانات هذه بتحليل القيام - 

   .منها الاستفادة كيفية وشرح عليها المحصل النتائج أو المعلومات توصيل - 

  دعم القرارات  منظ: الفرع الثالث

  م دعم القرارنظ مفهوم:أولا

المرتبطة بدعم  الأدواتتحصيل وتنسيق البيانات، "م دعم القرارات التسويقية على أنه يمكن تعريف نظ   

 أساس تدور والتي الأعمال وقطاع البیئة یخص بما البرمجيات والحاسوب الخاص بالمنظمة لتفسير المعلومات المناسبة

   2".التسويقيالفعل  حول

ونماذج القرارات والبرامج المعدة سلفا لمساعدي مديري مجموعة من الأدوات الإحصائية "وعرفة على أنه   

التسويق في تحليل البيانات وترشيد القرارات التسويقية وتمكن من استخلاص المؤشرات والنتائج من المعلومات التي 

  3.تم جمعها

  م دعم القرارخصائص نظ:ثانيا

  4:تتمثل خصائص نظام دعم القرار في مايلي    

 .عدد من البدائل إمكانية اختيار أكبر - 

 .الاستجابة السريعة للأوضاع الغير متوقعة - 

 .توفير الوقت والتكلفة - 

 .إمكانية الوصول إلى القرارات الموضوعية تأخذ في الاعتبار وجهة نظر متخذي القرار - 

 .زيادة فعالية اتخاذ القرار - 

  

                                                           
1
  .23ھشام محمد رضوان، مرجع سابق، ص 
2
 .155،صفارس ھباش، مرجع سابق  
3
دراسة حالة مؤسسة (،"دور نظام المعلومات التسویقیة في تحسین مبیعات المؤسسات الصغیرة والمتوسطة"حنان سبع، مفید یحیاوي، 

  .64،ص2013، الجزائر،-ورقلة-، جامعة قاصدي مرباح12مجلة الباحث، العدد ، )GMSالمطاحن الكبرى للجنوب 
4
  .140، 2011الأردن، -، عمان1وموزعون، ط ، دار الفكر ناشروننظم ودعم القرارات الإداریةسید صابرتلعب،  
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  القدرة التنافسية : المبحث الثاني

مصادر الميزة التنافسية فهي تعني مختلف الإمكانيات والموارد التي تشكل تعتبر القدرة التنافسية مصدر من      

من مواجهة المنافسة، أما الميزة التنافسية فتمثل مجالات التفرد والتفوق على المنافسين  حيث تمكنه البنك مصدر قوة

  .للبنك ز للقدرات التنافسيةالأفضل والمتمي ستغلالالافي المدى الطويل، وعليه فإن الميزة التنافسية تتحقق نتيجة 

  مفهوم ومحددات الميزة التنافسية : المطلب الأول 

  مفهوم الميزة التنافسية : الفرع الأول

في مركز أفضل  وتطبيق الإستراتجيات التي تجعله صياغةيشير مصطلح الميزة التنافسية إلى قدرة البنك على     

 1.في نفس النشاطأخر العامل بنك بالنسبة ل

 ، وزيادة القيمة المدركة منكبنكعلى جذب الزبائن وبناء المكانة الذهنية لها  البنك لك قدرة كما تعني كذ      

 2.قبلهم وتحقيق رضائهم

طرق جديدة  اكتشافإلى البنك بمجرد توصل  تنشأعلى أ�ا الميزة التنافسية التي  )1996(كما عرفها بورتر    

 3.ميدانيا الاكتشافأكثر فعالية المستعملة من قبل المنافسين حيث يكون بمقدورها تجسيد هذا 

ومن خلال التعاريف السابقة نستنتج أن الميزة تحقيق احتياجات ورغبات العملاء باعتبار أن العميل هو الحكم     

 .لتحقيقهالبنك سعي يفرضاه يعتبر الهدف الأساسي الذي في السوق 

  4:كما تتمتع الميزة التنافسية بالخصائص التالية

مرنة بمعنى يمكن إحلال ميزات تنافسية بأخرى بسهولة ويسر وفق اعتبارات التغيرات الحاصلة في البيئة أن تكون  - 

 .الخارجية 

 .من جهة أخرى  البنكأن تكون متجددة وفق معطيات البيئة الخارجية من جهة وقدرات وموارد  - 

تحقيقها من مديين القصير  البنكأن يتناسب استخدام هذه الميزات التنافسية مع الأهداف والنتائج التي ترى  - 

 .والبعيد

 .السبق على المدى الطويل وليس القصير فقط البنكقق يحتكون مستمرة ومستدامة بمعنى أن  أن - 

 

                                                           
  .8، ص 2002،الدار الجامعیة، )مدخل في تحقیق المیزة التنافسیة(نظم المعلومات عالي فھمي حیدر، م 1
2
  .192،ص2008الأردن، -، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عماناستراتجیات التسویقثامر یاسر البكري، 
3
من وجھة نظر  للبنوك العاملة في محافظات غزة دور الإبداع التسویقي والتكنولوجیا في تحقیق المیزة التنافسیة" محمد زیدان سالم وآخرون، 

  .118،ص2011،غزة 13المجلة  2، مجلة العلوم الإنسانیة، الكلیة الجامعیة للعلوم التطبیقیة، العدد"العملاء
4
،دار وائل للنشر والتوزیع، )العملیات...المفاھیم(ة الإستراتجیةالإداروائل محمد صبحي إدریس، طاھر محسن منصور الغالي، 
  .114، ص2011،مصر،1ط



 الإطار النظري والدراسات السابقة                                  الفصل الأول                      
 

17 
 

  ات الميزة التنافسيةدمحد: الفرع الثاني

  :أساسين هما لمتغيرينتتحدد وفق  للبنكأن الميزة التنافسية    

الميزة التنافسية بكبر حجمها كلما فرض ذلك على المنافسين بذل  اتسمتكلما :حجم الميزة التنافسية:أولا

هامة للتغلب عليها أضعاف قو�ا، وبشكل عام تمر الميزة التنافسية بنفس مراحل دورة حياة المنتج  مجهودات

 1: والمتمثلة في

الميزة  حجملذا يشهد  والشروع في تقليدهاالبنك تمثل هذه المرحلة فترة تعرف المنافسين على ميزة  :الثانيةالمرحلة  -

على تميزها  للحفاظ البنكسعي أقصى جذورها، وهنا ي، وتبلغ الوفرات الانتشارنسبيا من حين  استقراراالتنافسية 

 .من خلال زيادة درجة تعقيد الميزة التنافسية مما لا يتيح الفرصة أمام المنافسين لتقليدها بسهولة 

وفاقدة لقو�ا  تقليدية البنك تلكهاصبح فيها الميزة التنافسية التي يمالتي ت الانحداروهي مرحلة :المرحلة الثالثة -

 .الناتجة عنها وتتجه شيئا فشيئا نحو الركودالتأثيرية في السوق فيتراجع حجمها والوفرات 

ثر على الميزة التنافسية  ؤ أبعاد لنطاق التنافس يمكنها أن تهناك أربعة :)السوق المستهدفة(نطاق التنافس: ثانيا

النشاط الواسع قد ساعد البنك على تحقيق  حيث بين لنا هذا الجدول بأن نطاق، )1- 1(رقم كما يبين الجدول 

من تقديم تسهيلات إنتاجية مشتركة، خبرة فنية واحدة،  الاستفادةمثل وفرات في التكلفة مقارنة بالبنوك المنافسة، 

ميزة تنافسية بتركيزها على التي تنشط على نطاق ضيق لتحقيق  بنوكنفس منافذ التوزيع، ومن جهة أخرى يمكن لل

 . وخدمته بأقل تكلفة أو بتقديم منتج مميز لهذا القسم السوقيقسم سوقي معين

  

  

  

  

  

  

  

  

 

                                                           
1
، قسم العلوم التجاریة، تخصص تسویق، كلیة العلوم الاقتصادیة "دور التوزیع في تنافسیة المؤسسات،مذكرة ماجستیر"بولحبال محمد لمین،  

 .82-81،ص ص ص2010،)دالي إبراھیم(التجاریة، جامعة الجزائر والعلوم التجاریة وعلوم التسییر، قسم العلوم 
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  أبعاد نطاق التنافس): 1-1( جدول رقمال        

  التعریف والشرح  نطاق التنافس
مدى تنوع مخرجات البنك والعملاء الذين يتم خدمتهم، وهناك يتم الاختيار ما يعكس  -  نطاق القطاع السوقي 

  .قطاع معين من السوق أو خدمة كل السوقبين التركيز على 

يعبر عم مدى أداء البنك لأنشطته داخليا أو خارجيا بالاعتماد على مصادر التوريد  -  النطاق الرأسي

المختلفة، فالتكامل الرأسي المرتفع بالمقارنة مع المنافسين قد يحقق مزايا التكلفة الأقل والتميز، 

قل من المرونة للبنك في تقييم مصادر التوريد أو منافذ ومن جانب أخر يتيح التكامل درجة أ

  .   التوزيع في حالة التكامل الرأسي الإجمالي

الجغرافي  تنافس فيها الشركة ،ويسمح النطاقيعكس عدد المناطق الجغرافية أو الدول التي ت -  النطاق الجغرافي

من الأنشطة  ة واحدةل المشاركة في تقييم نوعيللشركة بتحقيق مزايا تنافسية من خلا

بالنسبة للبنك الذي يعمل  مختلفة ، وتبرز أهمية هذه الميزةوالوظائف عبر عدة مناطق جغرافية 

  .ركن من أركان العالم  منتجاته وخدماته في كل حاليا في نطاق عالمي حيث يقدم

يعبر مدى الترابط بين الصناعات التي يعمل في ظلها البنك، فوجود روابط بين الأنشطة  -  النطاق الصناعي

المختلفة عبر عدة صناعات من شأنه خلق فرص لتحقيق مزايا تنافسية عديدة، فقد يمكن 

عبر الصناعات المختلفة التي استخدام نفس التسهيلات أو التكنولوجيا أو الأفراد أو الخبرات 

  .شركة تنتمي إليها ال

  

مالية وبنوك، كلية العلوم :في العلوم الاقتصادية، فرع دكتورا، أطروحة "المصرفي ودوره في تحسين المراكز التنافسية للبنوك الاندماج "،مطاي عبد القادر:المصدر

  .124، ص2011، -3-الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر

  في البنوك التنافسيةالقدرة تعريف و أهمية تطوير :المطلب الثاني

د مدى ينبغي أن تتصف البنوك بالتنافسية في تقديم الخدمات وتعد القدرة التنافسية بمثابة عاملا هاما في تحدي     

ميزة تنافسية، وتحدد القدرة التنافسية  التميز والتفوق التي تحقق للبنكن جوانب تعبر م ما، وهيبنك نجاح أو فشل 

  .الأخرى التي تقدم خدمات مماثلة بالبنوك ما في الوفاء باحتياجات الزبائن مقارنة بنك مدى فعالية 

  تعريف القدرة التنافسية:الأولالفرع 

رغم التطرق إلى القدرة التنافسية من قبل العديد من المفكرين الاقتصاديين إلا أنه لم يتم الوصول إلى إعطاء     

  :أهم التعاريف سنعرضتعريف محدد، و 

إنتاج قيم ومنافع للعملاء تزيد عن ما  بنكالقدرة التنافسية هي المهارة والتقنية أو المورد المتميز الذي يتيح لل     

المنافسين من وجهة نظر العملاء الذين يتقبلون هذا  هؤلاءعن  واختلافهاتميزها  ويؤكديقدمه المنافسون، 

 1.الآخرونوالقيم التي تتفوق على ما يقدمه لهم المنافسون  والتميز حيث يحقق لهم المزيد من المنافع الاختلاف

                                                           
1
  .104، ص2001، دار غریب للنشر والتوزیع،القاھرة،إدارة الموارد البشریة الإستراتجیةعلي السلمي،  
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وتعرف القدرة التنافسية من وجهة نظر البنوك على أ�ا القدرة على مواجهة المنافسين وزيادة في الحصة      

 1.على غيرهاالسوقية، بينما يراها الزبائن على أ�ا جاذبية الخدمة البنكية التي تقدمها البنوك وتجعل الزبون يفضلها 

السلمي أن القدرة التنافسية مجموعة من المهارات والتكنولوجيا والموارد والقدرات عرفها الدكتور علي كما       

 2:أمرين أساسيين هما من خلال التي تستطيع الإدارة تنسيقها واستثمارها 

 إنتاج قيم ومنافع للعملاء أعلى مما يحققه لهم المنافسون. 

  التميز والاختلاف عن بقية المنافسينتأكيد حالة من. 

  البنوك في التنافسية القدرة تطوير أهمية:الفرع الثاني

 جراء التنافسية التحديات ظل في لتحقيقه البنوك استراتيجيا تسعىهدفا  التنافسية القدرة وتطوير امتلاك يمثّل     

 في المصرفي العميل تحقيق حاجات على البنك قدرة أ�ا على التنافسية للقدرة ينظر إذ .المصرفية اتـــــــالخدم تحرير

  3.بالمناس الوقت

  القدرة التنافسيةعلى حكم الأبعاد : المطلب الثالث

دياد الكبرى واز البنوك  بعد تطور علم الإدارة وظهور الخدمة جودةتغير مفهوم  :الخدمة جودة :الفرع الأول     

رأى فيشر تعبر عن درجة التألق حسب  فنجدها .ومتشعبة جديدة أبعادالخدمة جودة المنافسة، إذ أصبح لمفهوم 

وقد صنفة  .أو من منظور الزبون عايير الموضوعية من منظور البنكعند مقارنتها مع المممتازا والتميز وكون الأداء 

  4:مفهوم الجودة في خمسة اتجاهات هي" كوان"

 .الأخرى البنوك عن استثنائية، مميزة خدمة تقديم على البنك قدرة مدى هي الجودة - 

 .تقديم خدمات تقترب من الكمال على البنك قدرة مدى هي الجودة - 

 .المنشودة  الأهداف مع يتناسب بما العميل تلبية احتياجات على البنك قدرة مدى هي الجودة - 

 .أكثر مالية أرباح تحقيق علىالبنك  قدرة مدى هي الجودة - 

 .  على إجراء التغيير في خدمتهاالبنك الجودة هي مدى قدرة  -

                                                           
1
تسویق،مذكرة ماجستیر، كلیة العلوم قسم العلوم التجاریة،تخصص "الیقضة التكنولوجیة كأداة لزیادة القدرة التنافسیة للبنوك،  "كرغلي أسماء 

  .36،ص2014الاقتصادیة،جامعة أحمد بوقرة بومرداس،
2
مي بربري محمد أمین، طرشي محمد، التحریر المالي والمصرفي كآلیة لزیادة القدرة التنافسیة للبنوك التجاریة في الجزائر، من المؤتمر العل 

  .2008مارس،  11/12، جامعة قاصدي مرباح یومي "في ظل التطورات الراھنة إصلاح النظام المصرفي الجزائري "الدولي الثاني حو
3
، مذكرة ماجستیر "دور التحریر المصرفي في تطویر الخدمات المصرفیة وزیادة القدرة التنافسیة للبنوك التجاریة الجزائر" حریش عبد القادر، 

، 2012/2013سنة  - الأغواط  -والتجاریة وعلوم التسییر،جامعة عمار ثلیجي  مالیة ومحاسبة، كلیة العلوم الاقتصادیة: في علوم التسییر،تخصص
  .175ص  -174ص 

4
 Laدراسة حالة وكالتي بنك القرض الشعبي الجزائري وبنك (، " جودة الخدمات المصرفیة وأثرھا على تحقیق میزة تنافسیة"فروحات لیلي،  

société générale لوم الاقتصادیة، تخصص مالیة وبنوك،كلیة العلوم الاقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم ، مذكرة ما جستیر، قسم الع)بورقلة
  .3،ص 2012، سنة -ورقلة-التسییر، جامعة قاصدي مرباح
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أو العملية  فكرة جديدة يتم تنفيذها بقصد تطوير"  يقصد بالإبداع على أنه: والتطوير الإبداع :الفرع الثاني   

تطوير جوهري  من تحسينات طفيفة على الأداء إلى إحداث البنكأثر الإبداع في  يمكن أن يتراوح، و أو الخدمة

يمية والأنظمة الإدارية الهياكل التنظالتكنولوجيا و  الطرق الجديدة في التحسينات، هذهيمكن أن تتضمن و  وهائل،

تطبيق فكرة  "في نفس السياق، عرف الإبداع على أنه و ". العاملين البرامج الجديدة المتعلقة بالأفرادو  الخططو 

أو  أو العملية أو السياسةالنظام بكانت تتعلق  ، سواءالبنكاستعار�ا من خارج  ، أو تمتالبنكطورت داخل 

  1".هاللبنك حينما يطبقهي جديدة بالنسبة البرامج أو الخدمة، و 

 كان البنك تعتبر نسبة الحصة السوقية من أهم أبعاد القدرة التنافسية، فإذا :الحصة السوقية :الفرع الثالث   

كان له نسبة متوسطة من  إذايسيطر على أكبر حصة في السوق فهو رائد ونقول عنه أنه بنك تنافسي، أما 

. السوق فنقول أن قدرته التنافسية متوسطة، وإذا كان نسبته في السوق صغيرة فهو يدل على ضعف تنافسيته

ويمكن مقارنة أداء البنك بأداء المنافسين في السوق من خلال حساب حصة السوق النسبية، وهي النسبة بين 

   2: حيث نجد ثلاثة حالات حصة سوق البنك وحصة سوق المنافسين الأحسن

 .فسية البنك تفوق تنافسية المنافسانحصة السوق النسبية أكبر من الواحد، هذا يعنى أن ت - 

 .حصة السوق النسبية تساوي الواحد، هذا يعني أن تنافسية البنك تماثل تنافسية المنافس - 

 .تنافسية المنافسحصة السوق النسبية أقل من الواحد هذا يعني أن تنافسية البنك اقل من  - 

  :الربحية: الفرع الرابع

زيادة قدرته ـــقاء في السوق بـــريد البــــــك يــــذا كان البنفإ الية،ــــة الحــــــافيا على التنافسيـــة بعدا كــــل الربحيــتشك      

الحالية للأرباح تتعلق بالقيمة السوقية لأن القيمة من أرباحه في المستقبل،  ينبغي عليه أن يحافظ ويطور سية،ـــالتناف

  3 .للبنك 

  

  

  

  

                                                           
1
نافسیة الإبداع و الابتكار في النظام المصرفي ودوره في تحسین المیزة الت"سفیان نقمار،الملتقي الدولي الأول حول اقتصادیات المعرفة والإبداع 

  .2013أفریل  18- 17الجزائر،  -، جامعة سعد دحلب البلیدة"للبنوك
2
أطروحة دكتورا في العلوم التجاریة  دراسة النشاط التسویقي ودوره في تحسین تنافسیة المؤسسات الاقتصادیة الجزائریة،خري عبد الناصر،  

  . 162، ص2014, ،غیر منشورة3،تخصص تسویق، كلیة العلوم التجاریة وعلوم التسییر، جامعة الجزائر
3
غیر , جامعة باتنة ,أطروحة دكتورة , دراسة حالة مجمع صیدال لصناعة الدواء في الجزائر ,  التسویق والمزایا التنافسیة,لحول سامیة  

  .75ص , 2008 ,منشورة
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  الدراسات السابقة:المبحث الثالث

 المعلومات التسويقية والقدرة من خلال دراستنا للدراسات السابقة تناولنا بعض الدراسات حول نظم    

   .التنافسية

   م المعلومات التسويقيادراسات نظ: المطلب الأول

  :التالية م المعلومات التسويقيااسات حول نظالاستطلاع التي قمنا �ا تناولنا الدر من خلال عمليات     

 ة ماجســــتير، كليــــة الدراســــات العليــــا، مــــذكر نظــــم المعلومــــات التســــويقيةهشــــام محمــــد رضــــوان، :  الفــــرع الأول 

  .2010الأكادمية العربية الدنمارك، غزة فلسطين، 

لــك مــن خــلال الاهتمــام يلعــب دورا فعـــالا في مختـــلف أنشــطة المنظمــة وذ هــدفت هــذه الدراســة إلى أن التســويق    

ـــه نشــاطبالمســتهلك و   رغباتــه كوســيلة أساســية نحــو تحقيــق أهــداف المنظمــة،ات المنظـــمة نـــحو تحقيــق حاجاتــه و توجي

لنـا عناصـر  لهـي الـتي تشكــن الأنشـطة التسـويقية المتكاملـة والمترابطـة فيمـا بينهـا، و وذلك بالاعتمـاد علـى مجموعـة مـ

، وجــب علــى المنظمــة انتهـــاج أو نســجام في عناصـــر المــزيج التسويقـــيالاالمــزيج التســويقي، ولتحقيــق هــذا التكامــل و 

، هـذه المعلومـات لـن لومـات صـحيحة عـن البيئـة التسـويقيةإتباع سياسـة تسويقيــة دقيقـة تكـون مبنيـة أساسـا علـى مع

، كمـا يسـاعد في عمليـة أخـذ من تبـادل المعلومـات داخـل المنظمـةيضـتتوفر إلا بتبـني المنظمـة لنظـام المعلومـات الـذي 

  .القرار 

" دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي والرقابة عليه"العيد فراحتية  :الفرع الثاني 

لوم ية الع، مذكرة ماجستير، فرع تسويق، تخصص علوم التسيير، كل)دراسة حالة شركة مطاحن الحضنة بالمسيلة(

  .2006العلوم التجارية، جامعة محمد بوضياف، المسيلة، الاقتصادية وعلوم التسيير و 

الشاملة ره في توفير المعلومات الدقيقة و و دالتسويقة و القاء الضوء على نظام المعلومات  إلىهدفت هذه الدراسة 

  .الرقابة عليه في المؤسسةعملية التخطيط للنشاط التسويقي و للقيام ب

أنشطة  أن التسويق يلعب دورا فعالا في مختلف إلىالتطبيقي الدراسة من خلال الجانب النظري و توصلت هذه 

  .عناصرهاتتأثر وتأثر في البيئة و أن المؤسسة نظاما مفتوحا المؤسسة من ناحية تنمية ووعي الأفراد و 

  .   توفير معلومات تسويقية ملائمة إلىوعليه فان المؤسسة بحاجة دائمة 

  دراسات القدرة التنافسية:المطلب الثاني

  : دراسات القدرة التنافسية كالتاليالاستطلاع التي قمنا �ا تناولنا من خلال عمليات  
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دراسة مرجعية مقارنة " (اليقضة التكنولوجيا كأداة لزيادة القدرة التنافسية للبنوك"كرغلي أسماء، :  الفرع الأول

قتصادية والتجارية وعلوم رية، تخصص تسويق، كلية العلوم الإقسم العلوم التجا ،)البويرةالعاملة بمقر ولاية  للبنوك

 .2014بومرداس،  بوقرهالتسيير،جامعة أحمد 

�دف هذه الدراسة إلى محاولة إبراز العلاقة بين اليقظة التكنولوجيا والقدرة التنافسية للبنوك، من خلال توفير   

  .يق التفوق والتميز على منافسيها وتدعيم قدر�ا التنافسية الأدوات والسبل الكفيلة لتحق

ولوجيا إحدى هذه الأدوات التي تمكن البنك من البقاء على اتصال مستمر مع البيئة وتعتبر اليقظة التكن 

  .التكنولوجيا وكل التطورات التكنولوجي الحاصلة في هذه البيئة في زيادة القدرة التنافسية للبنك

دراسة حالة (مسعود بن مويزة، الإبداع التكنولوجي لتطوير القدرة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية،  :الفرع الثاني

، قسم علوم التسيير، تخصص إدارة أعمال، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة عمار )مجمع صيدال

   .2005ثليجي لغواط،

حاسمين  متغيرين، والتعرف على بنكطوير القدرة التنافسية للهدفت هذه الدراسة إلى الإبداع التكنولوجي لت   

  .على عدة عوامل ومرتكزات بنكالقدرة التنافسية والإبداع التكنولوجي، حيث تركز القدرة التنافسية لل

  .كما يلعب الإبداع التكنولوجي دورا مهما في مواجهة قوى المنافسة وتحقيق ميزة تنافسية دائمة 

 دراسات علاقة نظام المعلومات التسوقي والقدرة التنافسية : المطلب الثالث 

  :من خلال عمليات الاستطلاع التي قمنا �ا تناولنا الدراسات حول نظم المعلومات التسويقية التالية   

التنافسية للمؤسسة  نظام المعلومات التسويقي في تعزيز القدرةدور " معمر صحراوي: فرع الأولال

، مذكرة ماجستير، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم )دراسة حالة لمؤسسة اقتصادية جزائري(" الاقتصادية

 .2012، الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة لمسيلة

هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على السوق والبيئة التسويقية من خلال الحصول على معلومات وبيانات      

وق وكذلك المستهلكين احتياجا�م، كما تزيد حاجة المؤسسة إلى ضرورة وضع نظام معلومات تسويقي حول الس

يضمن عمليات جمع ومعالجة وتخزين وإيصال المعلومات التسويقية �دف الاستفادة منها في عملية الاتخاذ 

  .القرارات التسويقية وتعزيز قدرا�ا التنافسية

دراسة "( التسويقية تعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة من خلال نظام المعلومات" شرفاوي أسيا :الفرع الثاني

كلية العلوم م العلوم التجارية، تخصص تسويق،  ، مذكرة ماجستير، قس)حالة مؤسسة دليس فورد كومباني

 .2010، 3الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر
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قة بين نظم المعلومات التسويقية والقدرة التنافسية للمؤسسة كما شخصت هدفت هذه الدراسة إلى إبراز العلا    

وكما توصلت إلى معرفة دور نظام المعلومات التسويقي . قتصادية الجزائريةعلومات التسويقية في المؤسسة الإنظام الم

    . في تنمية قدر�ا التنافسية

  : الخلاصة

مما خلق  هاما في زيادة القدرة التنافسية التسويقي يلعب دورا مما سبق يمكن القول أن نظام المعلومات       

صراعات تنافسية مهمة بين البنوك، حيث أصبحت البنوك تبحث عن تطورها واستمراريتها ضمن شروط المنافسة 

بالبحث المتواصل عن عوامل تعزيز قدر�ا التنافسية والتي تمكنها من اكتساب مراكز تنافسية مهمة، حيث تستطيع 

لذلك سوف نحاول في الفصل التالي دراسة  ،من خلال نظام المعلومات التسويقيالبنوك زيادة قدر�ا التنافسية 

  .في زيادة القدرة التنافسية لعمومية الجزائرية لولاية الواديالدور الذي لعبه نظام المعلومات التسويقي في البنوك ا

  

      

  

 

  

  

 

 

  



  

  

  

  

  الفصل الثاني

  الدراسة الميدانية
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  تمهيدال

إلى قواعد  سناداإ لك ذتعتبر الدراسة الميدانية مجالا لجمع المعطيات من واقع الاجتماعي المراد دراسته، و      

ومن . وإجراءات منهجية وكل الأدوات الملائمة للبحث قصد الوصول إلى الغاية والأهداف المرجوة من الدراسة

الخصائص متمثلة في توزيع العينة الجغرافية،  ذهخلال البحث سنقوم بتحديد كل خصائص عينة الدراسة وه

وكذلك المؤهل العلمي  متمثلة في الجنس والعمر وكذلك توزيعها حسب البنك، إضافة إلى الخصائص الديمغرافية

، وسوف نتطرق أيضا إلى الإطار المنهجي للدراسة والذي ندرج ضمنه تصميم قائمة سنوات الخبرةو المنصب 

الأسئلة وطريقة المعاينة وجمع البيانات، وأخيرا التحليل الإحصائي الوصفي الذي من خلاله نختبر فرضيات الدراسة 

   .ج يمكن تعميمهالتوصل إلى نتائ
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 إجراءات الدراسة الميدانية :  الأولالمبحث 

الإحصائية  في هذا المبحث سوف نتناول كل من منهجية الدراسة الميدانية وكذا مصادر البيانات والأساليب     

  . ، بالإضافة إلى صدق وثبات الأداة المستخدمة في الدراسة

  تحديد نموذج الدراسة : المطلب الأول

  :ذج الدراسة على النحو التالي انطلاقا من الدراسات السابقة تم تحديد نمو 

  القدرة التنافسية: المتغير التابع                                المتغير المستقل                 

  

  

  

  

  

ثبات علاقة الارتباط بين نظام المعلومات التسويقية كمتغير وبين كل يتم من خلال الدراسة الميدانية إ وسوف    

  .بعد من أبعاد القدرة التنافسية

  الدراسة وعينة مجتمع  :الفرع الأول

البنك  (إجراء الدراسة في ثلاثة بنوك وهيالدراسة في البنوك العمومية لولاية الوادي، وقد تم  عمجتميتمثل      

وذلك لعدم ) CPA، القرض الشعبي الجزائري BADR، بنك الفلاحة والتنمية الريفية BEAالخارجي الجزائري 

  .تجاوب بقية البنوك معنا

  يمثل عينة الدراسة):  1-2( الجدول رقم         

  الاستمارات القابلة للتحليل  الاستمارات المسترجعة  الاستمارات الموزعة  العينة

  40  46  50  عدد الاستمارات

  تينمن إعداد الطالب :المصدر 

    :حدود الدراسة : الفرع الثاني

 . لولاية الوادي الجزائرية، العمومية البنوك فيالدراسة الميدانية ب قمنا :ـــ حدود مكانية  أولا  

على اختلاف لولاية الوادي الجزائرية، البنوك العمومية تشمل الدراسة عينة من موظفي  :ــــ حدود بشرية  ثانيا  

   .أعمارهم ومستويا�م

  

المعلومات نظام 

 التسویقي

  جودة الخدمة -

  الإبداع والتطویر -

  الحصة السوقیة -

 الربحیة  -
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السنة خلال السداسي الثاني من يه النظري والتطبيقي يمتد ا�ال الزمني لهذا البحث بشق :ــــ حدود زمنية ثالثا  

  .استخلاص النتائج و  وصولا إلى التوزيع والتحليل، من إعداد قوائم الاستبيانابتداء ،  2015/2016الدراسية

  مصادر البيانات والأساليب الإحصائية: المطلب الثاني 

  :البيانات مصادر  :الفرع الأول

 :هما مصدرين من خلال المعلومات الحصول على وتم

من  الأولية البيانات جمع إلى للجوءاو  النتائج الوصول إلىو  الموضوع �دف معالجة :الأولية ــــ المصادر أولا  

محل البنوك  في الموظفين على توزيعها تم حيث بيانات من أمكن ما جمع من أجل  صمم الذي خلال الاستبيان 

  .الدراسة

ذلك لغرض و  الموضوع تناولت التي الدارسات السابقةو  بالأبحاث لاستعانة اتم حيث  :الثانوية ــــ المصادر ثانيا  

  .إعداد نموذج الدراسة

  :أدوات الدراسة : الفرع الثاني

انظر الملحق ( ، تم تصميم الاستبيانلأدوات استعمالا في جمع البياناتباعتباره من أكثر ا :الاستبيان  -أولا   

جزئين كما ، والذي قسم إلى لولاية الوادي البنوك العمومية الجزائريةيتناسب مع طبيعة وخصائص ) 01 (رقم 

  :يلي

التأهيل  ، الجنس، العمرقة بالخصائص الديمغرافية لعينة الدراسة وتتمثل فيلعلى معلومات متعيحتوي  :الجزء الأول

  .، سنوات الخبرة المنصب، العلمي

  . دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسيةفي  يتمثل :الجزء الثانــــي

  .اتعبار  07ويظم  نظام المعلومات التسويقييتضمن  :المحور الأول

  . عبارة14ويظم  أبعاد حكم القدرة التنافسيةيتضمن  :المحور الثاني

  ويمكن توضيح عدد محاور الاستبيان والعبارات الملائمة لكل محور في الجدول التالي

 يمثل محاور الدراسة ):  2-2( الجدول رقم

  العبارات الملائمة للمحور  المحـــــــــــــــــــــــــــــــــــــور  الرقم

  07  بنظام المعلومات التسويقي لمتعلقةالأسئلة ا  01

  14  القدرة على كمالحبأبعاد الأسئلة المتعلقة   02

  .من إعداد الطالبين بناءا على استمارة البحث  :المصدر 
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، رت الخماسي لكل عبارات الاستمارةاعتمدنا على مقياس ليكا قصينالمست آراء ى اتجاهات ووللاطلاع عل   

كما هو موضح في   05إلى 01فبعد الحصول على مجموع الاستمارات تم ترميزها بإعطاء كل رأي قيمة معينة من 

  :الجدول التالي

  يمثل درجات سلم ليكارت الخماسي): 3-2( الجدول رقم

  موافق بشدة  موافق  محايد  غير موافق  غير موافق بشدة

01  02  03  04  05  

  .تينمن إعداد الطالب :المصدر

نظام المعلومات تطبيق  نحو البنوك العمومية موظفي اتجاهات على رت للتعرفاليك مقياس على الاعتماد وتم

 تشير حيث ، 5 و 1 بين درجات تتراوح 5 من المقياس ويتكون هذا ،لزيادة القدرة التنافسية للبنوك التسويقي

المحايدة، والدرجة الرابعة إلى  إلى الثالثة الدرجةو  ،غير موافق إلى الثانية الدرجةو  ،إلى غير موافق بشدة الدرجة الأولى

 كما التقييم درجة لتحديد مجالات إلى خمس السلم بتقسيم وقمنا ،درجة الخامسة إلى الموافقة بشدةالو  ،الموافقة

  :يلي

  4= 1 – 5= حساب المدى  - 

  0.8=   4/5الخليةطول  - 

  أقل قيمة في المقياس + طول الخلية = الحد الأعلى للخلية  - 

  :يا كما هو موضح في الجدول التاليوبالتالي يصبح طول الخلا       

  .يمثل طول الخلايا حسب مقياس ليكارت الخماسي: )4- 2(الجدول رقم                      

  المستوى  المتوسط الحسابي

  غير موافق بشدة   1.80إلى أقل من  01من 

  غير موافق  2.60إلى أقل من  1.80من 

  محايد   3.40إلى أقل من  2.60من 

  موافق  4.20إلى أقل من  3.40من 

  موافق بشدة  5إلى أقل من  4.20من 

  من إعداد الطالبين بناءا على المعلومات السابقة :المصدر                                
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  :الأساليب الإحصائية  :الفرع الثالث

، وبعد ذلك قمنا بمعالجة هذه بتشفير عبارا�ا بالطرق المناسبة، قمنا عنا للاستمارات الصالحة للدراسةبعد جم       

 Statistical(البيانات بطريقة إلكترونية، من خلال الاعتماد على برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

package for social sciences ( الذي يرمز له اختصارا برمزSPSS ذلك برنامج وك 21إصدارExcel.  

  :ما يلي المتمثلة في  و وذلك بالاعتماد على حساب وتحليل عدد من المؤشرات الإحصائية

  التكرارات والنسب المئوية  - 

  معيار ألفا كرونباخ لمعرفة ثبات فقرات الاستبيان - 

  المتوسط الحسابي - 

  الانحراف المعياري - 

  الارتباطمعامل  - 

  الانحدارمعادلة  - 

  صدق وثبات الأداة: المطلب الثالث

  صدق الأداة :ول لأاالفرع 

 :تم التحقق من صدق الاستمارة كما يلي

 :تحكيم الاستبيان  -أولا 

بغية تحكيمها، بعد  يةالاقتصادالعلوم ختصين في الم، تم عرضها على عدد من الأساتذة بعد إعداد الاستمارة    

  .وصول الردود قمنا بإجراء التصحيحات والتعديلات التي أرشدنا إليها المحكمين 

 :العينة الاستطلاعية -ثانيا

، وبعد استرداد الاستبيانات تم التعرف على اتجاهات وآراء تبيان على عينة من مجتمع الدراسةتم توزيع الاس    

  .الدراسة للعبارات الموجودة في الاستمارة، ودرجة الوضوح والسهولة فيها أفرادها وعلى إدراك وفهم مجتمع 

 :فحص ثبات الأداة :الفرع الثاني 

يقصد بثبات المقياس دقته واتساقه فيما يقيسه من معلومات وسلوك عن اتجاهات المستقصي، ويمكن التحقق     

لى نفس المستقصى منهم وهو ما يعرف بطريقة من ثبات واتساق المقياس من خلال تكرار تطبيق المقياس نفسه ع

  ).Test Retest(إعادة الاختبار
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معادلة تعتمد على متوسط معاملات الارتباط بين مفردات المقياس وأطلق عليها ) cronbach(واقترح كرونباخ    

الفاكرونباخ لاختبار ثبات أو تجانس أو اتساقه الداخلي، حيث أن معامل ) Coefficient Alpha(معامل ألفا 

  1.فأكثر دل على الثبات والاتساق الداخلي للمقياس المستخدم) 0.7(كلما كان 

لقد قمنا بإجراء قياس معاملات الثبات على محاور الاستبيان وهذا باستخدام طريقة الفاكرونباخ، والجدول التالي 

  .يوضح معاملات الفاكرونباخ

 .لمحاور الاستبيانمعاملات الثبات ):  5- 2( الجدول رقم        

  معامل الفاكرونباخ  عدد العبارات  المتغيرات

  0.892  07  نظام المعلومات التسويقي

  0.979  04  الجودة

  0.978  03  الإبداع والتطوير

  0.969  04  الحصة السوقية

  0.981  03  الربحية

  0.994  21  المعامل الكلي

  SPSSمن إعداد الطالبين بناءا على مخرجات :المصدر

  

وهذا  0.7 وهي قيمة أكبر من 0.994بلغ معامل الثبات الكلي قيمة  نلاحظ من خلال الجدول السابق أنه    

  .يدل على أن الاستبيان يتمتع بدرجة ثبات عالية وهذا ما يجعله يفي بأغراض الدراسة

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                
  . 111، ص2009، الجيزة، مصر، 2، ترجمة خالد العمري، دار الفاروق للنشر والتوزيع، طSPSSالتحليل الإحصائي باستخدام برنامج جولي بالانت،  -  1
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الدراسة حسب اسم البنك والخصائص الشخصية والمتمثلة في 

  .سنوات الخبرة 

 النسب المئوية

35%  

25%  

40%  

100%  

  توزيع العينة حسب اسم البنك

  

المرتبة الأولى بتكرار BEA بنك  احتلكل بنك حيث 

 10بتكرار  CBAوأخيرا بنك ,  35%

40%
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  وصف عينة الدراسة

الدراسة حسب اسم البنك والخصائص الشخصية والمتمثلة في وصف عينة ذا المبحث سوف نقوم من خلال ه

 الجنس والعمر، الخصائص الوظيفية والمتمثلة في المؤهل العلمي، و المنصب،

  اسم البنك  توزيع العينة حسب

  توزيع العينة حسب اسم البنك : )6-2( الجدول رقم

 التكرار  الإجابة

BADR 14  

CPA 10  

BEA 16  

  40  المجموع

  من إعداد الطالبتين :المصدر

توزيع العينة حسب اسم البنك )1-2(الشكل رقم

 Excel على اعتمادامن إعداد الطالبتين :المصدر

كل بنك حيث   إجاباتنلاحظ من خلال الجدول والشكل السابقين 

35نسبة و   14بتكرار  BADRبنك والمرتبة الثانية ل,

35%

25%

BADR CPA BEA

الفصل الثاني                   

 

 

وصف عينة الدراسة :المبحث الثاني

سوف نقوم من خلال ه   

الجنس والعمر، الخصائص الوظيفية والمتمثلة في المؤهل العلمي، و المنصب،

توزيع العينة حسب: الأولالمطلب 

الجدول رقم                  

الإجابة

BADR

CPA

BEA

المجموع

المصدر                   

  

المصدر                

  

نلاحظ من خلال الجدول والشكل السابقين       

, %40ونسبة  16

  %25ونسبة 
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  توزيع أفراد العينة حسب الجنس

الشكل السابقين أن نسبة الذكور أكثر من نسبة الإناث 

فيما يمثل  %65 ةأفراد العينة التي أخذت أي نسب

إذ ه باعتبارها مؤسسة خدماتي بالبنكويرجع هذا إلى طبيعة العمل 

  .بطبيعة أداء العمل على أكمل وجه

35%
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  الخصائص الشخصية لعينة الدراسة 

  توزيع العينة حسب الجنس

  توزيع أفراد العينة حسب الجنس ) :  7 -2( الجدول رقم 

                           

  SPSSمن إعداد الطالبين بناءا على مخرجات  :

توزيع أفراد العينة حسب الجنس:  )2- 2( الشكل رقم                    

  Excel على  اعتمادامن إعداد الطالبين  :المصدر

الشكل السابقين أن نسبة الذكور أكثر من نسبة الإناث الظاهرة على الجدول و نلاحظ من خلال النتائج 

أفراد العينة التي أخذت أي نسب عامل حسب عدد 40من أصل  26أي أن عدد الذكور يمثل 

ويرجع هذا إلى طبيعة العمل  %35عاملة أي نسبة 

بطبيعة أداء العمل على أكمل وجه السنويلى تحمل الضغط مما يصعب على العنصر يتطلب العمل المقدرة ع

 النسب المئوية التكرار  الإجابة

  26  65%  

  14  35%  

  %100  40  المجموع

65%

ذكـر أنثـى

الفصل الثاني                   

 

 

الخصائص الشخصية لعينة الدراسة :المطلب الثاني 

توزيع العينة حسب الجنس: الأولالفرع      

الجدول رقم                      

 

 

   

                         

:المصدر                    

  

                        

  

  

المصدر               

نلاحظ من خلال النتائج         

أي أن عدد الذكور يمثل 

عاملة أي نسبة  14عدد الإناث 

يتطلب العمل المقدرة ع

  

  

الإجابة

  ذكـر

  أنثـى

المجموع
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  توزيع العينة حسب العمر  :الثانيالفرع 

  توزيع أفراد العينة حسب العمر:  ) 8- 2( الجدول رقم               

 النسب المئوية التكرار  الإجابـة

  %25  10  سنة فأقل 30من 

  %37.5  15  سنة 40إلى  31من 

  %30  12  سنة 50إلى  41من 

  %07.5  03  سنة فأكثر 51من 

  %100  40  المجموع

  SPSS من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات :المصدر              

  

  توزيع أفراد العينة حسب العمر:  ) 3- 2( الشكل رقم 

  
  Excel من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات :المصدر         

  

حيث  سنة 40 -31أن المرتبة الأولى لفئة  الشكل السابقينالظاهرة على الجدول و  نلاحظ من خلال النتائج     

أما المرتبة  %30بنسبة 12سنة حيث بلغ تكرارها  50-14ثم المرتبة الثانية لفئة  %37.5 بنسبة15بلغ تكرارها 

سنة فأكثر حيث بلغ  51وأخيرا الفئة من %25بنسبة  10سنة فأقل حيث بلغ تكرارها 30الثالثة لفئة  من 

  . %7.5بنسبة  03 تكرارها

  

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

فأقلسنة 30من سنة 40إلى 31من سنة 50إلى 41من فأكثرسنة 51من
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 النسب المئوية

30%  

10%  

55%  

05%  

100%  

  التعليمي توزيع أفراد العينة حسب التأهيل

  

شهادات النلاحظ من الجدول والشكل السابقين أن أغلبية العينة في الدراسة المعمولة هم من مستوى حاملي 

ثم الثالثة  %30فردا بنسبة  12ثم بعدها المستوى الثانوي بتكرار

   %.5وبنسبة

55%

ثانوي
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  توزيع العينة حسب الخصائص الوظيفية 

  توزيع العينة حسب المؤهل العلمي

  العلمي مؤهلتوزيع أفراد العينة حسب ال) :  9-2( الجدول رقم 

 التكرار  

  12  

  04  تقني سامي

  22  ليسانس

  02  دراسات عليا

  40  المجموع

  SPSSمن إعداد الطالبين بناءا على مخرجات  :

توزيع أفراد العينة حسب التأهيل) :  4-2( الشكل رقم 

  Excel من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات

نلاحظ من الجدول والشكل السابقين أن أغلبية العينة في الدراسة المعمولة هم من مستوى حاملي 

ثم بعدها المستوى الثانوي بتكرار %55فردا  22حيث بلغ عددهم 

وبنسبة 2وأخرا دراسات علية بتكرار% 10وبنسبة 4مستوى تقني سامي بتكرار

30%

10%

5%

ثانوي تقني سامي لیسانس دراسات علیا

الفصل الثاني                   

 

 

توزيع العينة حسب الخصائص الوظيفية : المطلب الثالث

توزيع العينة حسب المؤهل العلمي: الأولالفرع    

الجدول رقم                   

الإجابـة

  ثانوي

تقني سامي

ليسانس

دراسات عليا

المجموع

:المصدر                     

من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات :المصدر                  

  

نلاحظ من الجدول والشكل السابقين أن أغلبية العينة في الدراسة المعمولة هم من مستوى حاملي     

حيث بلغ عددهم امعية  الج

مستوى تقني سامي بتكرار
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 النسب المئوية

7.5%  

7.5%  

05%  

80%  

100%  

  المنصب

  

هم من وظائف أفراد العينة أغلبية نلاحظ من خلال النتائج الظاهرة على الجدول والشكل السابقين أن 

لكل منهما وبنسبة  3وبعدها فئتي مدير ونائب مدير حيث بلغ عدد التكرار

ومنه البنك يضم العدد الأكبر للمتحصلين على شهادة 

80%

مدیر 
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     توزيع العينة حسب المنصب

   المنصبتوزيع أفراد العينة حسب ) :  10- 2( الجدول رقم 

 التكرار  

  3  

  3  نائب مدير

  2  مدير الحسابات

  32  

  40  المجموع

  SPSS من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات

المنصبتوزيع أفراد العينة حسب : ) 5-2 (الشكل رقم 

  Excel اعتمادا على من إعداد الطالبين  :المصدر

نلاحظ من خلال النتائج الظاهرة على الجدول والشكل السابقين أن 

وبعدها فئتي مدير ونائب مدير حيث بلغ عدد التكرار% 80وبنسبة 

ومنه البنك يضم العدد الأكبر للمتحصلين على شهادة  %5بنسبة 2والفئة الأخيرة لمدير الحسابات بتكرار

7%
8% 5%

80

مدیر  نائب مدیر مدیر الحسابات أخرى

الفصل الثاني                   

 

 

توزيع العينة حسب المنصب: الثانيالفرع     

الجدول رقم                 

الإجابـة

  مدير 

نائب مدير

مدير الحسابات

  أخرى

المجموع

من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات :المصدر             

  

المصدر               

 

نلاحظ من خلال النتائج الظاهرة على الجدول والشكل السابقين أن      

وبنسبة  32أخرى بتكرار

والفئة الأخيرة لمدير الحسابات بتكرار% 7.5

  .ليسانس
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 النسب المئوية

25%  

20%  

30%  

25%  

100%  

  توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة

  

سنة حيث  15-11المرتبة الأولى لفئة نلاحظ من خلال النتائج الظاهرة على الجدول والشكل السابقين أن 

سنة فأكثر حيث بلغ تكرارهما  16ومن 

   %20والتي نسبتها تقدر ب

30%

%

سنوات فأقل 5من 

                                                         الفصل الثاني                   

36 

  الخبرة سنوات توزيع العينة حسب 

  توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة) :  11 -2( الجدول رقم 

 التكرار  الإجابة

  10  فأقل سنوات 5

  8   سنة10إلى  6

  12  سنة 15إلى  11

  10  فأكثر  سنة16

  40  المجموع

  SPSS من إعداد الطالبين بناءا على مخرجات :المصدر

توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة) :  6-2( الشكل رقم 

  Excel اعتمادا على من إعداد الطالبين

نلاحظ من خلال النتائج الظاهرة على الجدول والشكل السابقين أن 

ومن  فأقل سنوات 5ثم المرتبة الثانية لفئتين من% 30وبنسبة

والتي نسبتها تقدر ب 8سنوات حيث بلغ تكرارها  10-6ثم أخيرا فئة من

25%

20%

30

25%

سنة 10إلى  6من سنة 15إلى  11من  سنة فأكثر 16من 

الفصل الثاني                   

 

 

توزيع العينة حسب : الفرع الثالث   

الجدول رقم                   

الإجابة

5 من

6من

11من 

16من 

المجموع

المصدر                       

من إعداد الطالبين :المصدر                

 

نلاحظ من خلال النتائج الظاهرة على الجدول والشكل السابقين أن      

وبنسبة 12بلغ تكرارها 

ثم أخيرا فئة من% 25والنسبة 10

  

  

من 
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  النتائج واختبار الفرضياتتحليل : المبحث الثالث

ذا المبحث بتحليل نتائج الدراسة الميدانية حيث سيحتوي على تحليل ومناقشة عبارات سنقوم من خلال ه    

علاقة نظام المعلومات على الاستبيان، كما سيشتمل هذا المبحث على اختبار الفرضيات وبالتالي التعرف 

  .  لولاية الوادي افسية للبنوك العمومية الجزائريةالتسويقي بالقدرة التن

  الاستبيانتحليل ومناقشة محاور :  المطلب الأول   

  :هي كالتاليوأبعاد القدرة التنافسية و نظام المعلومات التسويقي ذا المطلب تحليل نتائج سنقوم من خلال ه       

  التسويقيتحليل النتائج المتعلقة بنظام المعلومات : الأولالفرع     

  : التالي ممثلة في الجدول  أدناه  فتحصلنا على النتائج التالية   SPSSمن  خلال مخرجات برنامج          
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  ام المعلومات التسویقينظتحلیل ومناقشة عبارات محور  ):12- 2( الجدول رقم

  SPSSمن إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات :مصدرال

  

بيانات الخاصة بالعملاء نظام المعلومات التسويقي هو نظام لمعالجة ال" تصدرت العبارة الأولى من المحور  - 1

اتجاه رأي  ، وهو ما يشير إلى0.733وبانحراف معياري قدره 3.98الترتيب الأول بمتوسط حسابي" .سينوالمناف

المبحوثين إلى موافق على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم 

  

  

  نظام المعلومات التسويقي

  غير

  موافق

  بشدة

غير 

  موافق

  موافق  موافق  محايد

  بشدة

بي
سا

ح
 ال

ط
وس

مت
ال

  

ف   
حرا

لان
ا

ري
عيا

لم
ا

  

جاه
لات

ا
  

ب
رتي

الت
  العدد  العدد  العدد  العدد  العدد  

  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة

  

1  

نظام المعلومات التسويقي هو نظام 

لمعالجة البيانات الخاصة بالعملاء و 

  .المنافسين

  01  موافق  0.733  3.98  09 22 08 01 00

00  2.5  20  55  22.5  

التسويقية كمصدر ينظر للمعلومة   2

  .القرارات  أساسي في عملية اتخاذ

  02  وافقم  0.853  3.88  09  20  08  03  00

00  7.5  20  50  22.5  

  

3  

  تعمل إدارة البنك على تخطيط وبناء 

  .علومات في البنكالمنظام 

02  02  09  20  07  

  

  04  موافق  0.992  3.70

05  05  22.5  50  17.5  

4  

  البيانات منيعمل البنك على جمع 

  .مصادر داخلية و خارجية

00  03  08  20  09  

  

  02  موافق  0.853  3.88

00  7.5  20  50  22.5  

  03  موافق  1.091  3.80  14  10  10  06  00  .للبنك قاعدة بيانات عن العملاء  5

00  15  25  25  35  

  

6  

يعمل نظام المعلومات التسويقي على 

تحديد نقاط القوة والضعف لدى 

  .المنافسين

03  03  10  17  07  

  

  06  وافقم  1.108  3.55

7.5  7.5  25  42.5  175  

  

7  

يستخدم البنك مخرجات النظام 

  .للرقابة على الأنشطة التسويقية 

01  06  09  17  07  

  

  

  05  وافقم  1.035  3.58

2.5  15  22.5  42.5  17.5  

  3.77  المجموع العام
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 سينبيانات الخاصة بالعملاء والمنافنظام لمعالجة النظام المعلومات التسويقي هو ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن 

  .في البنك 

" .القرارات  ينظر للمعلومة التسويقية كمصدر أساسي في عملية اتخاذ" احتلت العبارة الثانية من المحور  - 2

ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة  ، وهو0.853وبانحراف معياري  3.88الترتيب الثاني بمتوسط حسابي

على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت الخماسي، 

  .في البنك   القرارات مصدر أساسي في عملية اتخاذللمعلومة التسويقية  حيث لمسنا أن

الترتيب " تعمل إدارة البنك على تخطيط وبناء نظم المعلومات في البنك  " احتلت العبارة الثالثة من المحور - 3

، وهو ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة على 0.992 وبانحراف معياري 3.70الرابع بمتوسط حسابي

حيث  الخماسي،محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت 

 .على تخطيط وبناء نظم المعلومات في البنك تعمل لمسنا أن إدارة البنك 

الترتيب " يعمل البنك على جمع البيانات من مصادر داخلية وخارجة "احتلت العبارة الرابعة من المحور - 4

الموافقة على محتوى يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين  ، وهو ما0.853وبانحراف معياري  3.88الثاني بمتوسط حسابي

هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت الخماسي، حيث لمسنا 

  .في البنكيعمل البنك على جمع البيانات من مصادر داخلية وخارجة أن 

ثالث بمتوسط الترتيب ال" .للبنك قاعدة بيانات عن العملاء" احتلت العبارة الخامسة من المحور -5

وهو ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى هذه العبارة ، 0.091وبانحراف معياري  3.80حسابي

للبنك حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن 

 .  قاعدة بيانات عن العملاء

يعمل نظام المعلومات التسويقي على تحديد نقاط القوة والضعف  "السادسة من المحوراحتلت العبارة  -6

وهو ما يشير إلى اتجاه رأي ، 1.108وبانحراف معياري 3.55الترتيب السادس بمتوسط حسابي"  .لدى المنافسين

اصة بالموافقة حسب سلم المبحوثين إلى الموافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخ

نظام المعلومات التسويقي يعمل على تحديد نقاط القوة والضعف لدى  ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن

 .في البنك المنافسين

" يستخدم البنك مخرجات النظام للرقابة على الأنشطة التسويقية " احتلت العبارة السابعة من المحور   -7

ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى  ، وهو1.035وبانحراف معياري  3.58حسابيالترتيب الخامس بمتوسط 



 الدراسة المیدانیة                                                         الفصل الثاني                   

 

40 
 

حسب سلم ليكارت  لموافقةهذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة با الموافقة على محتوى

  .البنك يستخدم مخرجات النظام للرقابة على الأنشطة التسويقيةأن الخماسي، حيث لمسنا 

  :أبعاد القدرة التنافسيةتحليل ومناقشة عبارات محور :  الثاني الفرع

، وكانت نتائج التحليل الإحصائي للعبارات أبعاد  04مقسمة إلى عشرة عبارة ،  أربعةيتشكل هذا المحور من     

  :على النحو التالي موضحة 

  تحليل ومناقشة عبارات بعد الجودة الخدمة: أولا

  )الخدمة جودة(تحليل ومناقشة عبارات البعد الأول ): 13-2(الجدول رقم

   

   SPSSمن إعداد الطالبتين انطلاقا من مخرجات : المصدر 

  

يعمل نظام المعلومات التسويقي على تقديم معلومات كافية لتحقيق أهداف  "تصدرت العبارة الأولى من المحور  - 1

اتجاه رأي المبحوثين  ، وهو ما يشير إلى0.957ةوبانحراف معياري قدر 3.85بمتوسط حسابي الثانيالترتيب "  .البنك
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  العدد  العدد  العدد  العدد  العدد

  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة

يعمل نظام المعلومات التسويقي على تقديم   1

  .معلومات كافية لتحقيق أهداف البنك

  02  موافق  0.957  3.85  11  16  10  02  01

2.5  05  25  40  27.5  

  

2  

يساهم نظام المعلومات التسويقي المستخدم 

على تقديم الخدمة في المواعيد المحددة وفي 

  .الوقت المناسب لها

  03  وافقم  0.931  3.83  08  21  09  00  02

05  00  22.5  52.5  20  

  يعمل نظام المعلومات التسويقي على كسب  3

 .ولاء الزبائن 

  04  وافقم  1.032  3.75  09  18  09  02  02

05  05  22.5  45  22.5  

  

4  

  يساهم نظام المعلومات التسويقي على

  الاتصال بالبنك من  تسهيل عمليات

  . خلال شبكة الانترنيت

  01  وافقم  0.841  3.90  09  20  10  00  01

2.5  00  25  50  22.5  

  3.83  المجموع العام                                               
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حسب سلم ليكارت إلى موافق على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة 

  .نظام المعلومات التسويقي عمل  على تقديم معلومات كافية لتحقيق أهداف البنك الخماسي، حيث لمسنا أن

يساهم نظام المعلومات التسويقي المستخدم على تقديم الخدمة في المواعيد المحددة  "احتلت العبارة الثانية من المحور  - 2

ما يشير إلى اتجاه  ، وهو0.931وبانحراف معياري  3.83بمتوسط حسابي الثالثالترتيب "  لها وفي الوقت المناسب

رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب 

الخدمة في المواعيد نظام المعلومات التسويقي المستخدم يساهم على تقديم  سلم ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن

  .لها المحددة وفي الوقت المناسب

الترتيب الرابع بمتوسط "  .يعمل نظام المعلومات التسويقي على كسب ولاء الزبائن" احتلت العبارة الثالثة من المحور - 3

العبارة ، وهو ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى هذه 1.032 وبانحراف معياري 3.75حسابي

نظام  حيث لمسنا أن حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت الخماسي،

  . المعلومات التسويقي يعمل  على كسب ولاء الزبائن

بالبنك من خلال  الاتصالتسهيل عمليات على يعمل نظام المعلومات التسويقي "احتلت العبارة الرابعة من المحور - 4

يشير إلى اتجاه رأي  ، وهو ما0.841وبانحراف معياري  3.90بمتوسط حسابي الأولالترتيب "   تالانترنشبكة 

المبحوثين الموافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم 

شبكة  بالبنك من خلال الاتصالنظام المعلومات التسويقي تسهيل عمليات ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن 

      . تالانترن
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  تحليل ومناقشة عبارات بعد الإبداع والتطوير :ثانيا

  )والتطوير الإبداع(تحليل ومناقشة عبارات البعد الأول : )14-2(رقم الجدول

  SPSS من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات:المصدر

 

الترتيب "  .التطويربداع و فرص الإزيادة يساعد نظام المعلومات التسويقي على  "تصدرت العبارة الأولى من المحور  - 1

اتجاه رأي المبحوثين إلى موافق على  ، وهو ما يشير إلى1.105وبانحراف معياري قدره 3.60بمتوسط حسابيالثالث 

قة حسب سلم ليكارت الخماسي، حيث محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالمواف

  . للبنك ربداع والابتكافرص الإزيادة على يساعد نظام المعلومات التسويقي  سنا أنلم

فكار جديدة أم المعلومات التسويقي المستخدم على خلق وتقديم انظ يساهم "احتلت العبارة الثانية من المحور  - 2

ما يشير إلى اتجاه رأي  ، وهو1.00وبانحراف معياري  3.78بمتوسط حسابي الأولالترتيب "لغرض تطوير الخدمة

هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم إلى الموافقة على محتوى  المبحوثين 

فكار جديدة أعلى خلق وتقديم يساهم  م المعلومات التسويقي المستخدم انظ ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن

  .للبنك خدمةلغرض تطوير 
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  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة

1  

  

يساعد نظام المعلومات التسويقي على 

  .ربداع والابتكافرص الإزيادة 

  03  موافق  1.105  3.60  08  16  11  02  03

7.5  05  27.5  40  20  

  

2  

م المعلومات التسويقي انظ يساهم

فكار أالمستخدم على خلق وتقديم 

  .جديدة لغرض تطوير الخدمة

  

  01  وافقم  1.00  3.78  10  16  10  03  01

2.5  7.5  25  40  25  

  

3  

  يعمل نظام المعلومات التسويقي

  على استخدام التكنولوجي المتقدمة 

 .في  تقديم الخدمة   

  02  وافقم  1.207  3.68  10  17  07  02  04

10  05  17.5  42.5  25  

  3.68  المجموع العام                                  
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 في تقديمالمتقدمة التكنولوجيا  مستخداا مل نظام المعلومات التسويقي علىيع "احتلت العبارة الثالثة من المحور - 3

، وهو ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى 1.207 وبانحراف معياري 3.68بمتوسط حسابي الثانيالترتيب " خدمة

الموافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت 

 .دمةالخالتكنولوجيا متقدمة في تقديم  خدامتاسنظام المعلومات التسويقي يعمل على  أن حيث لمسنا الخماسي،

  تحليل ومناقشة عبارات بعد الحصة السوقية:ثالثا

  ) الحصة السوقية(تحليل ومناقشة عبارات البعد الثالث) 15-2(الجدول رقم 

  

 SPSS الطالبتين اعتمادا على مخرجات إعدادمن :المصدر
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  العدد  العدد  العدد  العدد  العدد

  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة

  

1  

يعمل نظام المعلومات التسويقي على توفير 

كافة البيانات عن البيئة التي يتعامل معها 

  .البنك 

  02  موافق  0.678  3.70  04  21  14  01  00

00  2.5  35  52.5  10  

  

2  

يعمل نظام المعلومات التسويقي المستخدم 

على الاحتفاظ بالزبائن واستقطاب زبائن 

  جدد مما يؤدي إلى رفع الحصة السوقية

  01  موافق  0.841  3.90  09  21  07  03  00

00  7.5  17.5  52.5  22.5  

  

  3  

  المستخدميعمل نظام المعلومات التسويقي 

 .سوقيةالصة الحعلى زيادة 

  04  وافقم  0.874  3.58  05  18  12  05  00

00  12.5  30  45  12.5  

  

  4  

  تحديديعمل نظام المعلومات التسويقي على 

  في السوقيمكن استغلالها  الفرص التي

  المستهدف

  03  وافقم  0.897  3.63  06  18  11  05  00

00  12.5  27.5  45  15  

  3.70  المجموع العام                                    
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يعمل نظام المعلومات التسويقي على توفير كافة البيانات عن البيئة التي يتعامل " المحور تصدرت العبارة الأولى من  - 1

اتجاه رأي  ، وهو ما يشير إلى0.67هوبانحراف معياري قدر  3.70بمتوسط حسابي الثانيالترتيب "  معها البنك 

المبحوثين إلى موافق على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم 

نظام المعلومات التسويقي يعمل على توفير كافة البيانات عن البيئة التي يتعامل ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن 

   . معها البنك

يعمل نظام المعلومات التسويقي المستخدم على الاحتفاظ بالزبائن واستقطاب  "احتلت العبارة الثانية من المحور  - 2

، 0.841وبانحراف معياري  3.90حسابي بمتوسط الأولالترتيب "   زبائن جدد مما يؤدي إلى رفع الحصة السوقية

ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة  وهو

نظام المعلومات التسويقي المستخدم يعمل على  نالخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أ

 .واستقطاب زبائن جدد مما يؤدي إلى رفع الحصة السوقيةالاحتفاظ بالزبائن 

  

الترتيب الرابع "  يعمل نظام المعلومات التسويقي على زيادة الحصة السوقية "احتلت العبارة الثالثة من المحور - 3

، وهو ما يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى 0.874 وبانحراف معياري 0.58بمتوسط حسابي

حيث لمسنا  هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب سلم ليكارت الخماسي،

 .نظام المعلومات التسويقي يعمل على زيادة الحصة السوقية للبنكأن 

يعمل نظام المعلومات التسويقي على تحديد الفرص التي يتم استغلالها في السوق  "العبارة الرابعة من المحور احتلت - 4

يشير إلى اتجاه رأي المبحوثين  ، وهو ما0.897وبانحراف معياري  3.63الترتيب الثاني بمتوسط حسابي" المستهدف

ة حسب سلم ليكارت موافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقلل

نظام المعلومات التسويقي يعمل على تحديد الفرص التي يتم استغلالها في السوق  الخماسي، حيث لمسنا أن

  .المستهدف
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   تحليل ومناقشة عبارات الربحية: رابعا

  )الربحية(تحليل ومناقشة عبارات البعد الرابع) 16-2(الجدول

 

  SPSS مخرجات الطالبتين بناءا على إعدادمن : المصدر

 

يساهم نظام المعلومات التسويقي المستخدم على زيادة إيرادات البنك وتقليل  "المحور تصدرت العبارة الأولى من  - 1

، وهو ما يشير 0.783وبانحراف معياري قدره 4.05الترتيب الأول بمتوسط حسابي"  من تكلفة الخدمة المصرفية

في المنطقة الخاصة بالموافقة اتجاه رأي المبحوثين إلى موافق على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي  إلى

نظام المعلومات التسويقي المستخدم يساهم على زيادة إيرادات  حسب سلم ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن

  .المصرفية البنك وتقليل من تكلفة الخدمة

يعمل نظام المعلومات التسويقي المستخدم على تقديم خدمات متميزة تتيح  "احتلت العبارة الثانية من المحور  - 2

ما يشير إلى  ، وهو0.832وبانحراف معياري  3.98الترتيب الثاني بمتوسط حسابي" وتقلل من المخاطر البنكية  
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  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة  نسبة

  

1  

يساهم نظام المعلومات التسويقي المستخدم 

على زيادة إيرادات البنك وتقليل من تكلفة 

  .الخدمة المصرفية 

  01  موافق  0.783  4.05  12  19  08  01  00

00  2.5  20  47.5  30  

  

2  

  

يعمل نظام المعلومات التسويقي المستخدم 

على تقديم خدمات متميزة تتيح وتقلل من 

  .المخاطر البنكية 

  02  وافقم  0.832  3.98  11  19  08  02  00

00  05  20  47.5  27.5  

  

3  

  يعمل نظام المعلومات التسويقي المستخدم

على التطوير والتحكم في تكاليف الخدمات  

 .البنكية المقدمة 

  03  وافقم  0.888  3.93  10  20  08  01  01

2.5  2.5  20  50  25  

  3.99  المتوسط العام                                           



 الدراسة المیدانیة                                                         الفصل الثاني                   

 

46 
 

الخاصة بالموافقة اتجاه رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى هذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة 

نظام المعلومات التسويقي المستخدم يعمل على تقديم خدمات  حسب سلم ليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن

 . متميزة تتيح وتقلل من المخاطر

 على التطوير والتحكم في تكاليف يعمل نظام المعلومات التسويقي المستخدم"احتلت العبارة الثالثة من المحور - 3

يشير إلى اتجاه  وهو ما 0.888وبانحراف معياري  3.93الترتيب الثالث بمتوسط حسابي  "قدمةالخدمات البنكية الم

ذه العبارة حيث يقع المتوسط الحسابي في المنطقة الخاصة بالموافقة حسب رأي المبحوثين إلى الموافقة على محتوى ه

ويقي المستخدم يعمل على التطوير والتحكم في تكاليف نظام المعلومات التسليكارت الخماسي، حيث لمسنا أن 

 .الخدمات البنكية المقدمة

  اختبار الفرضياتنتائج  : المطلب الثاني 

 نظام المعلومات دراسة العلاقة بينالتي �دف بالتعرف إلى الميدانية عرض نتائج الدراسة  المطلبهذا  يتضمن     

بأبعادها الأربعة والمتمثلة في جودة الخدمة، الإبداع والتطوير، الحصة السوقية،الربحية  القدرة التنافسية و التسويقي

  :وتم عرض النتائج من خلال اختبار فرضيات الدراسة، فيما يلي

   الأولىاختبار الفرضية :  الأولالفرع 

  :  الأولىالفرضية 

التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات ارتباط  هناك علاقة

  ؟دمةخلال جودة الخ

H0  :ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من ارتباط علاقة توجد  لا

  .الخدمة خلال جودة 

H1:  زيادة القدرة التنافسية من ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في ارتباط  توجد علاقة

  .الخدمة خلال جودة

  الخدمةنظام المعلومات التسويقي وجودة يوضح  علاقة الارتباط بين ) 17-2(جدول رقم

  Sigالدلالة الاحتمالية  rمعامل الارتباط 

0.973  0.00  

  SPSS مخرجات بناءا علىالطالبتين  إعدادمن :المصدر 
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من تحقيق  %97.3  أنويعني ، 0.973أن معامل الارتباط يساوي  )17-2(نلاحظ من الجدول رقم   

وهو   Sig 0.00 مستوى المعنوية  أن، وبما علاقة قوية هي و  نظام المعلومات التسويقي إلىجودة الخدمة يرجع 

 فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة.Sig 0.01أقل من مستوى المعنوية 

  . بين نظام المعلومات التسويقي وجودة الخدمة قوية ارتباط

  :وتكتب معادلة الانحدار الخطي البسيط كالتالي

Y1= 0.059+0.697x  

prob(0.96)     )0.00(  

                                                   

R2=0.946         F=66258      

  

  :حيث أن

Y1: جودة الخدمة  

X:نظام المعلومات التسويقي  

أحد ) رستف(من تغيرات نظام المعلومات التسويقي تشرح  %94.6بمعني أن  0.946وقد بلغ معامل التحديد     

  .رها عوامل أخرى لا نعلمهاتفس %5.4أبعاد القدرة التنافسية وهي الجودة والباقي 

فهي غير معنوية  )a(أما الحد الثابت  %01عند مستوى )B(حصائية فإننا نقبل معنوية الميلالإ أما من الناحية

  .نقبل المعنوية الكلية للمعادلة F= 66258لكن عموما حسب فيشر

  اختبار الفرضية الثانية: الفرع الثاني 

  : الفرضية الثانية

ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من ارتباط هناك علاقة 

  ؟لتطويروا الإبداعخلال 

H0علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من خلال  توجدلا

  . والتطوير الإبداع

H1 توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية  

  . والتطوير الإبداعمن خلال 
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  .الإبداع والتطوير ويوضح قوة الارتباط بيرسون بين متغيرين نظام المعلومات التسويقي  )18-2( جدول رقم

  Sigالدلالة الاحتمالية  r معامل الارتباط

0.982  0.00  

 SPSS مخرجاتبناءا على الطالبتين  إعدادمن :المصدر

 الإبداعمن تحقيق  %98.2  أن،ويعني  0.982أن معامل الارتباط يساوي ) 18-2(نلاحظ من الجدول رقم

وهو أقل من   Sig 0.00مستوى المعنوية   أنعلاقة قوية ، وبما هي نظام المعلومات التسويقي و  إلىيرجع  والتطوير

قوية فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط .Sig 0.01مستوى المعنوية 

  :وتكتب معادلة الانحدار الخطي البسيط كالتالي .والتطوير والإبداع المعلومات التسويقيبين نظام 

Y2= 0.713+0.829x  

prob(0.00)     )0.00(  

                                                                                                        

R2=0.965         F=1050.9       

  

  :حيث أن

Y2:والتطوير الإبداع   

X:نظام المعلومات التسويقي  

أحد ) رتفس(من تغيرات نظام المعلومات التسويقي تشرح  %96.5بمعني أن  0.965وقد بلغ معامل التحديد     

  .رها عوامل أخرى لا نعلمهاتفس %3.5 والباقي والتطوير الإبداعأبعاد القدرة التنافسية وهي 

فهي معنوية حسب  )a(أما الحد الثابت  %01عند مستوى )B(أما من الناحية الإحصائية فإننا نقبل معنوية الميل

  .المعنوية الكلية للمعادلة نقبلF=1050.9فيشر

  الفرضية الثالثة

التنافسية من ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة ارتباط هناك علاقة 

  خلال الحصة السوقية؟

H0 لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية  

 .الحصة السوقيةمن خلال 

H1 : توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة التنافسية من خلال

  .الحصة السوقية
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  . الحصة السوقية ويوضح قوة الارتباط بيرسون بين متغيرين نظام المعلومات التسويقي  )19-2(جدول رقم

  Sigالدلالة الاحتمالية   rمعامل الارتباط 

 0.975  0.00  

  SPSS مخرجات بناءا علىالطالبتين  إعدادمن :المصدر

  

الحصة من تحقيق  %97.5  أن،ويعني  0.975أن معامل الارتباط يساوي  )19-2(نلاحظ من الجدول رقم     

وهو أقل من   Sig 0.00مستوى المعنوية   أنعلاقة قوية ، وبما هي نظام المعلومات التسويقي و  إلىيرجع  السوقية

قوية فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط .Sig 0.01مستوى المعنوية 

  :وتكتب معادلة الانحدار الخطي البسيط كالتالي .المعلومات التسويقي الحصة السوقي بين نظام 

  

  
Y3= 0.426+1.133x  

prob(0.010)     )0.00(  

                                                                                                        

R2=0.951         F=745.395      

  :حيث أن

Y3:الحصة السوقية   

X:نظام المعلومات التسويقي  

أحد ) رتفس(من تغيرات نظام المعلومات التسويقي تشرح  %95.1بمعني أن  0.951وقد بلغ معامل التحديد     

  .رها عوامل أخرى لا نعلمهاتفس %4.9والباقي الحصة السوقية أبعاد القدرة التنافسية وهي 

فهي غير معنوية  )a(أما الحد الثابت  %01عند مستوى )B(أما من الناحية الإحصائية فإننا نقبل معنوية الميل

  .نقبل المعنوية الكلية للمعادلة F= 745.395لكن عموما حسب فيشر

  رابعةالفرضية ال

لقدرة التنافسية من خلال او ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي ارتباط هناك علاقة 

  الربحية؟

H0القدرة التنافسية و  لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي  

  .الربحيةمن خلال 
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H1 : القدرة التنافسية من خلال الربحية وتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي .  

  . الربحية ويوضح قوة الارتباط بيرسون بين متغيرين نظام المعلومات التسويقي  )20- 2(جدول رقم

  Sigالدلالة الاحتمالية   r معامل الارتباط
 0.991  0.00  

   SPSS مخرجات بناءا علىالطالبتين  إعدادمن :المصدر

 الربحيةمن تحقيق  %99.1  أن،ويعني  0.991أن معامل الارتباط يساوي ) 20- 2(نلاحظ من الجدول رقم

وهو أقل من مستوى   Sig 0.00مستوى المعنوية   أنعلاقة قوية ، وبما هي نظام المعلومات التسويقي و  إلىيرجع 

بين نظام قوية فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط .Sig 0.01المعنوية 

  :وتكتب معادلة الانحدار الخطي البسيط كالتالي .المعلومات التسويقي و الربحية

  

Y4= 0.156+1.033x  

prob(0.081  )      )0.00(  

                                                                                                       

R2=0.983         F=2139.221      

  

  :حيث أن

Y4:الربحية   

X:نظام المعلومات التسويقي  

أحد ) رتفس(من تغيرات نظام المعلومات التسويقي تشرح  %98.3بمعني أن  0.983وقد بلغ معامل التحديد     

  .رها عوامل أخرى لا نعلمهاتفس % 1.7والباقي الربحيةأبعاد القدرة التنافسية وهي 

فهي غير معنوية  )a(أما الحد الثابت  %01 عند مستوى)B(أما من الناحية الإحصائية فإننا نقبل معنوية الميل

  .نقبل المعنوية الكلية للمعادلة F= 2139.221لكن عموما حسب فيشر
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  :خلاصة الفصل

 الارتباطعلى أسلوب  الاعتمادفي ضوء أهداف الدراسة وفرضيتها ومتغيرا�ا وأساليب القياس تم    

الخطي لتحديد نوع العلاقة وقو�ا بين نظام المعلومات التسويقي  والانحداربيرسون  الارتباطمعامل 

  .وأبعاد القدرة التنافسية

ويعد هذا الفصل تدعيما للفصل الأول من خلال التحقق من النتائج النظرية عند دراستنا �موعة 

التسويقي على  بتأثير نظام المعلوماتمن أفراد عينة الدراسة، حيث تم عرض النتائج الميدانية المتعلقة 

  .القدرة التنافسية
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  :الخاتمة

توافر معلومات  إلىالبنك، تجعله في حاجة دائمة ومستمرة فيها  ات والتحولات البيئية التي ينشطإن التغير 

،ويعتبر نظام المعلومات التسويقي أحد الأنظمة الفرعية في البنك ،الذي بالكمية والنوعية والدقة والمصداقية المناسبة

أهداف البنك،لذلك تمحورت إشكالية بحثنا حول دور نظام المعلومات يوفر معلومات تسويقية تساهم في تحقيق 

  .التسويقي في زيادة القدرة التنافسية للبنوك العمومية الجزائرية 

 أو تأكيدها بغرض وضعها، سبق التي الفرضيات إلى بالرجوع إليها توصلنا التي النتائج هملأ سنعرضو 

 النظري الجانب خلال من إليها توصلنا التي الدراسة نتائج نقدم ثم ،لميداني للدراسةا بالجانب المتعلقةو  نفيها،

 وأخيرا البنوك العمومية الجزائرية، تفيد أن يمكن التي والتوصيات الاقتراحات بعض أيضا ونقدم التطبيقي، والجانب

  .لها نتطرق لم جوانب تخص ،لدراسات مستقبلية آفاق ضمن مواضيع نقترح

  :الفرضيات نتائج اختبار    

تنص على انه توجد علاقة  ارتباط ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في : الفرضية الأولى

  .زيادة القدرة التنافسية من خلال جودة الخدمة

الخدمة يرجع .من تحقيق جودة   %97.3،ويعني أن   0.973يساوي والذي  معامل الارتباط من خلال 

وهو أقل من مستوى   Sig 0.00مستوى المعنوية  علاقة قوية ، وبما آن هي  نظام المعلومات التسويقي و إلى

فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط بين نظام .Sig 0.01المعنوية 

  .لأولىا، وبالتالي ثبت صحة الفرضية المعلومات التسويقي وجودة الخدمة

علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي في تنص على أن هناك  :الفرضية الثانية

  .زيادة القدرة التنافسية من خلال الإبداع والتطوير

الابداع من تحقيق  %98.2ويعني ان  والذي  ،0.982يساوي الذي  معامل الارتباط  ومن خلال 

وهو أقل   Sig 0.00مستوى المعنوية  علاقة قوية ، وبما ان وهي يرجع الى نظام المعلومات التسويقي  والتطوير

فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط .Sig 0.01من مستوى المعنوية 

  .صحة الفرضية الثانية والتطوير، وبالتالي ثبتت والإبداعالمعلومات التسويقي بين نظام 
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ذات دلالة إحصائية بين دور نظام المعلومات التسويقي ارتباط  علاقة ص على انه هناك تن :الفرضية الثالثة

  .التنافسية من خلال الحصة السوقيةفي زيادة القدرة 

الحصة من تحقيق  %97.5ويعني أن  والذي  ، 0.975يساوي الذي  معامل الارتباط  من خلالو 

وهو أقل من   Sig 0.00مستوى المعنوية  ، وبما أن علاقة قويةهي يرجع إلى نظام المعلومات التسويقي و  السوقية

فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط بين .Sig 0.01مستوى المعنوية 

  .ثبت صحة الفرضية الثالثة، وبالتالي السوقيةالمعلومات التسويقي الحصة نظام 

في زيادة القدرة  نظام المعلومات التسويقيدور ذو دلالة إحصائية بين ارتباط  يوجد علاقة  :الرابعةالفرضية 

  .الربحيةالتنافسية من خلال 

 الحصة السوقيةمن تحقيق  %97.5  أن،ويعني  0.975يساوي  والذي  معامل الارتباط ومن خلال

وهو أقل من مستوى   Sig 0.00مستوى المعنوية   أن، وبما علاقة قويةهي نظام المعلومات التسويقي و  إلىيرجع 

فإننا نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وبالتالي هناك علاقة ارتباط بين نظام .Sig 0.01المعنوية 

  .الرابعةوبالتالي ثبتت صحة الفرضية  .المعلومات التسويقي الحصة السوقي

  :النتائج النظرية

 .يقية منها و لنظام المعلومات التسويقي دور بالغ الأهمية في كل أنشطة البنك خاصة التس - 

يعتبر نظام المعلومات التسويقي نظام دائم ومتفاعل من الأفراد والتجهيزات والإجراءات الذي يهدف إلى  - 

 .جمع وتحليل وتخزين المعلومات للازمة لإدارة التسويق

 .استخدام نظام المعلومات التسويقي يزيد من فعالية البنك، عن طريق تزويده بكافة المعلومات الضرورية إن - 

 .إن نظام المعلومات التسويقي هو الركيزة الأساسية التي من خلالها يمكن للبنك مواجهة المنافسة القائمة - 

 .تساعد القدرة التنافسية من التغلب على شدة المنافسة - 

 .   ومات التسويقي دور في زيادة القدرة التنافسيةلنظام المعل - 

  :النتائج التطبيقية 

لجمع المعلومات من المصادر الداخلية و البرمجيات لبنك يطبق نظام معلومات تسويقي ويستخدم الأجهزة و ا - 

 الخارجية

ذو دلالة إحصائية لنظام المعلومات التسويقي في زيادة القدرة  ارتباط أظهرت الدراسة على وجود علاقة - 

 .التنافسية للبنوك
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  :توصيات الدراسة 

التي ى استخدام تكنولوجيا المعلومات و على مسيري البنوك العمومية الجزائرية أن �تم بتكوين موظفيها عل - 

 .في ظل نظام معلومات تسويقي ضروريةتعتبر 

بيانات حول موظفيهم، خاصة مقدمي الخدمات أي  يدربوايجب على مسيري البنوك العمومية الجزائرية أن  - 

 .تطوير جودة خدما�امن أجل تحسين و  ضروريةالتي تعتبر ردود أفعال الزبائن و 

إلى المنظمة  أهمية أكبر لنظام المعلومات التسويقي في الفترة اللاحقة خاصة مع إمكانية انضمام الجزائرأن تولي  - 

 .ما يتيح عنه زيادة في عدد البنوك الأجنبية المنافسةلتجارة و العالمية ل

  :آفاق الدراسة

 .دور نظام المعلومات التسويقي في تحسين الأداء التسويقي - 

 .دور نظام المعلومات التسويقي في تحقيق أهداف البنك - 

 .تحقيق اليقظة التنافسيةدور نظام المعلومات التسويقي  - 

 .نظام المعلومات التسويقي في تطوير الخدمات البنكيةدور  - 
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، مؤسسة حورس الدولية  للنشر )النظرية والتطبيق(عصام الدين أمين أبو علفة، المعلومات والبحوث التسويقية .7

  .  2002والتوزيع، الإسكندرية،

  .2001القاهرة، زيع،علي السلمي، إدارة الموارد البشرية الإستراتجية، دار غريب للنشر والتو  .8

، كلية الاقتصاد "ذكاء الأعمال ونظم المعلومات التسويقية"فريد كورتل،المؤتمر العلمي السنوي الحادي عشر، .9

  .2012الأردن، أبريل  - والعلوم والإدارية، جامعة الزيتونة الأردنية، عمان

  . الأردن -، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان"نظم المعلومات الإدارية" فؤاد الشرابي، .10

 . 2013الأردن، - محمد أحمد عبد النبي، إدارة التسويق، زمزم ناشرون وموزعون، عمان .11

 -عمان  1، دار المناهج للنشر والتوزيع، ط"التسويق المصرفي"محمد جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف،  .12

  .2005ردن، الأ

  .،2002محمد فريد الصحن، التسويق، الدار الجامعية، الإسكندرية،  .13

 .2002،الدار الجامعية، )مدخل في تحقيق الميزة التنافسية(عالي فهمي حيدر، نظم المعلومات م .14

  .2007الأردن،  - ، عمان4هاني حامد الضمور، تسويق الخدمات، دار وائل للنشر والتوزيع، ط .15

،دار وائل للنشر )العمليات...المفاهيم(دريس، طاهر محسن منصور الغالي،الإدارة الإستراتجيةوائل محمد صبحي إ .16

 .2011، مصر،1والتوزيع، ط
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  رسائل الماجستير

، قسم العلوم التجارية، تخصص تسويق،  "دور التوزيع في تنافسية المؤسسات،مذكرة ماجستير"بولحبال محمد لمين،  .1

دالي (والعلوم التجارية وعلوم التسيير، قسم العلوم التجارية، جامعة الجزائر كلية العلوم الاقتصادية 

 .82-81،ص ص ص2010،)إبراهيم

دور التحرير المصرفي في تطوير الخدمات المصرفية وزيادة القدرة التنافسية للبنوك التجارية " ،حريش عبد القادر .2

محاسبة، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم مالية و : ، مذكرة ماجستير في علوم التسيير،تخصص"الجزائر

  .2012/2013سنة  -الأغواط  -التسيير،جامعة عمار ثليجي 

، دراسة حالة مؤسسة "تعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة من خلال نظام معلومات التسويقية"شرفاوي أسيا،  .3

ق، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية ديليس فود كومباني، مذكرة ماجستير في العلوم التجارية، تخصص تسوي

  .90ص ،3،2009/2010وعلوم التسيير،جامعة الجزائر

دراسة حالة شركة (، "دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي والرقابة عليه"العيد فراحتية،  .4

، مذكرة ماجستير، في علوم )الحظنة مطاحن الحظنة بالمسيلة، الشركة الجزائرية للألمنيوم بالمسيلة، شركة ملبنة

، )،والتجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد بوضياف المسيلة التسيير،تخصص تسويق، كلية العلوم الاقتصادية

  .2005/2006جامعة محمد بوظياف المسيلة، سنة 

لتي بنك القرض دراسة حالة وكا(، "جودة الخدمات المصرفية وأثرها على تحقيق ميزة تنافسية "فروحات ليلي،  .5

، مذكرة ما جستير، قسم العلوم الاقتصادية، )بورقلة La société généraleالشعبي الجزائري وبنك 

، سنة - ورقلة- تخصص مالية وبنوك،كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة قاصدي مرباح

2012. 

   .2014، صنعاء، ، 1والتكنولوجيا،ط، جامعة العلوم "التسويق المصرفي"فضل محمد إبراهيم المحمودي،  .6

قسم العلوم التجارية،تخصص تسويق، "، اليقضة التكنولوجية كأداة لزيادة القدرة التنافسية للبنوك "كرغلي أسماء .7

  .36،ص 2014مذكرة ماجستير، كلية العلوم الاقتصادية،جامعة أحمد بوقرة بومرداس،

دراسة حالة (، "التسويقية في تعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية دور نظم المعلومات"معمر صحراوي،  .8

، مذكرة ماجستير،  قسم العلوم التجارية، تخصص إدارة أعمال،كلية العلوم الاقتصادية )لمؤسسة اقتصادية

 .،2012/ 2011والتجارية وعلوم التسيير،جامعة المسيلة، سنة 
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ويقية، مذكرة ماجستير، كلية الدراسات العليا الأكادمية العربية هشام محمد رضوان، نظم المعلومات التس .9

  ،2010الدنمارك، غزة فلسطين، 

 LINED، دراسة حالة مؤسسة "دور نظام المعلومات التسويقية في تعزيز القدرة التنافسية"واصل خولة،  .10

GAS لوم الاقتصادية والعلوم فرع عنابة، مذكرة ماجستير في علوم التسيير،تخصص أنظمة المعلومات، كلية الع

  . 2012/2013،- ورقلة-التجارية وعلوم التسيير، جامعة قاصدي مرباح

  أطروحات الدكتورا

طروحة خري عبد الناصر، دراسة النشاط التسويقي ودوره في تحسين تنافسية المؤسسات الاقتصادية الجزائرية، أ .1

 .2014 التجارية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر،تخصص تسويق، كلية العلوم  ،دكتورا في العلوم التجارية

 ,أطروحة دكتورة, لصناعة الدواء في الجزائر دراسة حالة مجمع صيدال, التسويق والمزايا التنافسية ,ميةلحول سا .2

  .2008, جامعة باتنة

  لاتـجـم

التسويقي في شركات نظام المعلومات "علاء عبد الكريم هادي البلداوي، السيد على فوزي موسى الزبيدي، .1

، 21، العدد 7، مجلة الدراسات المحاسبية والمالية، ا�لد "التأمين ودوره في اتخاذ القرارات التسويقية

  .2012بغداد،

التسويقية  خلق وتعظيم المزايا التنافسية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة وفق نظام المعلومات"فارس هباش،   .2

�موعة من المؤسسات المحلية بولاية سطيف، مجلة البحوث الاقتصادية والمالية، دراسة حالة  ،"وبحوث التسويق

  .2015جوان /جامعة أم البواقي، العدد الثالث

دور الإبداع التسويقي والتكنولوجيا في تحقيق الميزة التنافسية للبنوك العاملة في " محمد زيدان سالم وآخرون، .3

 ،1ا�لة  2ة العلوم الإنسانية، الكلية الجامعية للعلوم التطبيقية، العدد، مجل"محافظات غزة من وجهة نظر العملاء

  2011غزة 

دور نظام المعلومات التسويقية في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة "مفيد يحياوي،حنان سبع، .4

، جامعة 12، مجلة الباحث، العدد )GMSدراسة حالة مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب (،"والمتوسطة

  .2013، الجزائر،- ورقلة- مرباحقاصدي 

دور نظم المعلومات التسويقية في صنع القرارات التسويقية ودعم عملية الرقابة داخل وظيفة "هبة بشوشة  .5

  .199جوان /الجزائر،العدد الثالث –، مجلة البحوث الاقتصادية والمالية، جامعة أم البواقي "التسويق



 قائمة المصادر والمراجع
 

  المؤتمرات والملتقيات

طرشي محمد، التحرير المالي والمصرفي كآلية لزيادة القدرة التنافسية للبنوك التجارية في الجزائر، بربري محمد أمين،  .1

، جامعة قاصدي "إصلاح النظام المصرفي الجزائري في ظل التطورات الراهنة "من المؤتمر العلمي الدولي الثاني حو

  .2008مارس،  11/12مرباح يومي 

الابتكار في النظام المصرفي ودوره الإبداع و "ل حول اقتصاديات المعرفة والإبداعسفيان نقمار،الملتقي الدولي الأو  .2

  .2013أفريل  18-  17الجزائر،  - ، جامعة سعد حلب البليدة"في تحسين الميزة التنافسية للبنوك
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  الملاحق

 

 

 



 

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 65.0 65.0 65.0 26 ذكر

 100.0 35.0 35.0 14 انثى

Total 40 100.0 100.0  

 

 

رالعم  

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

سنة 30أقل من   10 25.0 25.0 25.0 

40الى اقل من  30من  15 37.5 37.5 62.5 

50 الى  40من   12 30.0 30.0 92.5 

سنة فاكثر 51  3 7.5 7.5 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 المؤھل

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 30.0 30.0 30.0 12 ثانوي

 40.0 10.0 10.0 4 تقني سامي

 95.0 55.0 55.0 22 لیسانس

 100.0 5.0 5.0 2 دراسات علیا

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 الوضیفة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 مدیر

 15.0 7.5 7.5 3 نائب مدیر

 20.0 5.0 5.0 2 مدیر حسابات

 100.0 80.0 80.0 32 اخرى

Total 40 100.0 100.0  

 



 

 المدة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

سنوات 5اقل من   10 25.0 25.0 25.0 

سنوات 10الى  6من   8 20.0 20.0 45.0 

سنة 15الى  11من   12 30.0 30.0 75.0 

الى اكثر 16من   10 25.0 25.0 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

a1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق

 22.5 20.0 20.0 8 محاید

 77.5 55.0 55.0 22 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

a2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 غیر موافق

 27.5 20.0 20.0 8 محاید

 77.5 50.0 50.0 20 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 



a3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 غیر موافق بشدة

 10.0 5.0 5.0 2 غیر موافق

 32.5 22.5 22.5 9 محاید

 82.5 50.0 50.0 20 موافق

بشدة موافق  7 17.5 17.5 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

a4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 غیر موافق

 27.5 20.0 20.0 8 محاید

 77.5 50.0 50.0 20 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

a5 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 15.0 15.0 15.0 6 غیر موافق

 40.0 25.0 25.0 10 محاید

 65.0 25.0 25.0 10 موافق

 100.0 35.0 35.0 14 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 



a6 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 غیر موافق بشدة

 15.0 7.5 7.5 3 غیر موافق

 40.0 25.0 25.0 10 محاید

 82.5 42.5 42.5 17 موافق

بشدة موافق  7 17.5 17.5 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

a7 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق بشدة

 17.5 15.0 15.0 6 غیر موافق

 40.0 22.5 22.5 9 محاید

 82.5 42.5 42.5 17 موافق

بشدة موافق  7 17.5 17.5 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

b1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق بشدة

 7.5 5.0 5.0 2 غیر موافق

 32.5 25.0 25.0 10 محاید

 72.5 40.0 40.0 16 موافق

بشدة موافق  11 27.5 27.5 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 



 

b2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 غیر موافق بشدة

 27.5 22.5 22.5 9 محاید

 80.0 52.5 52.5 21 موافق

 100.0 20.0 20.0 8 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

b3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 غیر موافق بشدة

 10.0 5.0 5.0 2 غیر موافق

 32.5 22.5 22.5 9 محاید

 77.5 45.0 45.0 18 موافق

بشدة موافق  9 22.5 22.5 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

b4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق بشدة

 27.5 25.0 25.0 10 محاید

 77.5 50.0 50.0 20 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 



c1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 غیر موافق بشدة

 12.5 5.0 5.0 2 غیر موافق

 40.0 27.5 27.5 11 محاید

 80.0 40.0 40.0 16 موافق

بشدة موافق  8 20.0 20.0 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

c2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق بشدة

 10.0 7.5 7.5 3 غیر موافق

 35.0 25.0 25.0 10 محاید

 75.0 40.0 40.0 16 موافق

بشدة موافق  10 25.0 25.0 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

c3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 10.0 10.0 10.0 4 غیر موافق بشدة

 15.0 5.0 5.0 2 غیر موافق

 32.5 17.5 17.5 7 محاید

 75.0 42.5 42.5 17 موافق

بشدة موافق  10 25.0 25.0 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 



 

d1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق

 37.5 35.0 35.0 14 محاید

 90.0 52.5 52.5 21 موافق

 100.0 10.0 10.0 4 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

d2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 غیر موافق

 25.0 17.5 17.5 7 محاید

 77.5 52.5 52.5 21 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

d3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 12.5 12.5 12.5 5 غیر موافق

 42.5 30.0 30.0 12 محاید

 87.5 45.0 45.0 18 موافق

 100.0 12.5 12.5 5 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 



d4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 12.5 12.5 12.5 5 غیر موافق

 40.0 27.5 27.5 11 محاید

 85.0 45.0 45.0 18 موافق

 100.0 15.0 15.0 6 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

e1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق

 22.5 20.0 20.0 8 محاید

 70.0 47.5 47.5 19 موافق

 100.0 30.0 30.0 12 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

e2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 غیر موافق

 25.0 20.0 20.0 8 محاید

 72.5 47.5 47.5 19 موافق

 100.0 27.5 27.5 11 موافق بشدة

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



e3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 1 غیر موافق بشدة

 5.0 2.5 2.5 1 غیر موافق

 25.0 20.0 20.0 8 محاید

 75.0 50.0 50.0 20 موافق

بشدة موافق  10 25.0 25.0 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

a1 40 2 5 3.98 .733 

a2 40 2 5 3.88 .853 

a3 40 1 5 3.70 .992 

a4 40 2 5 3.88 .853 

a5 40 2 5 3.80 1.091 

a6 40 1 5 3.55 1.108 

a7 40 1 5 3.58 1.035 

b1 40 1 5 3.85 .975 

b2 40 1 5 3.83 .931 

b3 40 1 5 3.75 1.032 

b4 40 1 5 3.90 .841 

c1 40 1 5 3.60 1.105 

c2 40 1 5 3.78 1.000 

c3 40 1 5 3.68 1.207 

d1 40 2 5 3.70 .687 

d2 40 2 5 3.90 .841 

d3 40 2 5 3.58 .874 

d4 40 2 5 3.63 .897 

e1 40 2 5 4.05 .783 

e2 40 2 5 3.98 .832 

e3 40 1 5 3.93 .888 

Valid N (listwise) 40     

 

 
 

 

 
 

 



 

 

 
 

. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.994 21 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.982 7 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.979 4 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.978 3 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.964 4 

 

 

 

 
 

 



Notes 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.981 3 

 
COMPUTE A=MEAN(a1,a2,a3,a4,a5,a6,a7). 

EXECUTE. 
COMPUTE B=MEAN(b1,b2,b3,b4). 

EXECUTE. 
COMPUTE C=MEAN(c1,c2,c3). 

EXECUTE. 
COMPUTE D=MEAN(d1,d2,d3,d4). 

EXECUTE. 
COMPUTE E=MEAN(e1,e2,e3). 

EXECUTE. 
COMPUTE E=MEAN(b1,b2,b3,b4,c1,c2,c3,d1,d2,d3,d4,e1,e2,e3). 

EXECUTE. 
COMPUTE SOM=MEAN(b1,b2,b3,b4,c1,c2,c3,d1,d2,d3,d4,e1,e2,e3). 

EXECUTE. 
REGRESSION 

/MISSING LISTWISE 
/STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
/CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 

/NOORIGIN 
/DEPENDENT A 

/METHOD=ENTER SOM 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .991
a
 .983 .982 .122 

 

a. Predictors: (Constant), SOM 

 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 31.985 1 31.985 2139.221 .000
b
 

Residual .568 38 .015   

Total 32.553 39    

 

a. Dependent Variable: A 

b. Predictors: (Constant), SOM 

 

 



Coefficients
a
 

 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) -.156- .087  -1.792- .081 

SOM 1.033 .022 .991 46.252 .000 

 

a. Dependent Variable: A 

 
 
 
 

 

Correlations 

 A B 

A 

Pearson Correlation 1 .973
**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 40 40 

B 

Pearson Correlation .973
**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 40 40 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=A C 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 

 
Correlations 

 

Correlations 

 A C 

A 

Pearson Correlation 1 .982
**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 40 40 

C 

Pearson Correlation .982
**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 40 40 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 



 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=A D 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 

Correlations 

 A D 

A 

Pearson Correlation 1 .975
**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 40 40 

D 

Pearson Correlation .975
**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 40 40 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=A E 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 
 

Correlations 

 A E 

A 

Pearson Correlation 1 .991
**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 40 40 

E 

Pearson Correlation .991
**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 40 40 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 
GET 
  FILE='C:\Users\pc\Documents\RADYAAAAA.sav'. 
DATASET NAME DataSet1 WINDOW=FRONT. 

 
 
GET 
  FILE='C:\Users\pc\Documents\RADYAAAAA.sav'. 
DATASET NAME DataSet1 WINDOW=FRONT. 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT A 
  /METHOD=ENTER B. 

 



Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 B
b
 . Enter 

a. Dependent Variable: A 

b. All requested variables entered. 

 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 .973
a
 .946 .944 .216 

a. Predictors: (Constant), B 

 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 30.787 1 30.787 662.589 .000
b
 

Residual 1.766 38 .046   

Total 32.553 39    

a. Dependent Variable: A 

b. Predictors: (Constant), B 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) .059 .148  .402 .690 

B .967 .038 .973 25.741 .000 

a. Dependent Variable: A 

 
 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT A 
  /METHOD=ENTER C. 



 

 

 

 

Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 C
b
 . Enter 

a. Dependent Variable: A 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 .982
a
 .965 .964 .173 

a. Predictors: (Constant), C 

 

 

 

 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 31.417 1 31.417 1050.923 .000
b
 

Residual 1.136 38 .030   

Total 32.553 39    

a. Dependent Variable: A 

b. Predictors: (Constant), C 

 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) .713 .098  7.269 .000 

C .829 .026 .982 32.418 .000 

a. Dependent Variable: A 

 
 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 



  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT A 
  /METHOD=ENTER D. 

 
 
[DataSet1] C:\Users\pc\Documents\RADYAAAAA.sav 

 

 

Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 D
b
 . Enter 

a. Dependent Variable: A 

b. All requested variables entered. 

 

 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 .975
a
 .951 .950 .204 

a. Predictors: (Constant), D 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 30.974 1 30.974 745.395 .000
b
 

Residual 1.579 38 .042   

Total 32.553 39    

a. Dependent Variable: A 

b. Predictors: (Constant), D 

 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) -.426- .157  -2.716- .010 

D 1.133 .041 .975 27.302 .000 

a. Dependent Variable: A 

 
 



REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT A 
  /METHOD=ENTER E. 

 

 

Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 E
b
 . Enter 

a. Dependent Variable: A 

b. All requested variables entered. 

 

 

 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 .991
a
 .983 .982 .122 

a. Predictors: (Constant), E 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 31.985 1 31.985 2139.221 .000
b
 

Residual .568 38 .015   

Total 32.553 39    

a. Dependent Variable: A 

b. Predictors: (Constant), E 

 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) -.156- .087  -1.792- .081 

E 1.033 .022 .991 46.252 .000 

a. Dependent Variable: A 

 



 

 




