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هدفت هذا البحث الى بيان العلاقة التكاملية بين نظام الذكاء  -المس تخلص

التسويقي وابعاده واستراتيجيات الايصاء الواسع بهدف الاس تفادة من الفرص المتاحة 

للاسمنت في وطاسلوجة اسن گ يميدانية في مصنعدراسة لمنظمات الاعمال من خلال 

الجانب النظري بينت البحث من خلال  هذه الاهداف ولتحقيق، محافظة السليمانية

 نظام الايصاء الواسعو التسويقي الذكاء نظام موضوعي  في طرح بعض ما ورده حول

الجانب العملي فقد بالعتماد على عدد غير قليل من المصادر العربية والاجنبية. اما في 

على اس تمارة استبانة تضمنت مجموعة من الابعاد المشتركة بين نظام  الباحثاناعتمد 

برنامج التم تحليل اجابات عينة البحث من خلال  ثم يصاء الواسعالذكاء التسويقي والا

وجود  وكانت الفرضية الرئيس ية للبحث الخاص بتحليل البيانات،( SPSSالاحصائي )

، يصاء الواسعالااستراتيجيات وية وايجابية بين نظام الذكاء التسويقي و علاقة معن

تكاملية بين نظام علاقة كانت من أ همها، وجود اس تنتاجات وتوصلت البحث الى 

تكنولوجيا المعلومات في الذكاء التسويقي واستراتيجيات الايصاء الواسع، حيث تساهم 

يل وتخزين ونشر البيانات وتحويلها الى دعم نظام الذكاء التسويقي من خلال جمع وتحل 

في اتخاذ بشكل عام والمنظمة المبحوثة بشكل خاص لتساعد المنظمات المعلومات 

الذكاء عطي نظام وي القرارات المناس بة للمحافظة على موقعها التنافسي في السوق.

او لس تغلال الفرص الموجودة في السوق الحالي قسم الانتاج واضحة ل التسويقي رؤيا 

اس تخدام  ضرورةهي: الباحثان  المقترحات التي تقدم بهااما اهم  في الاسواق المرتقبة.

احدث تكنولوجيا للمعلومات كاس تخدام اجهزة الحاسوب والخادم لغرض المحافظة على 

المعلومات ونشرها وتحديثها باس تمرار، اإضافة الى تحليل السوق عن طريق المعلومات 

خدمة قسم الانتاج والتنبوء باحتياجات السوق الحالي  المعطاة من النظام لغرض

 .والاسواق المرتقبة وخدمة العملاء

 الايصاء الواسع. استراتيجياتالكلمات المفتاحية:  نظام الذكاء التسويقي، 
 

 

 

  المقدمة
على ادارة المنظمات استثمار الفرص من خلال الحقائق المتاحة باتجاه تحقيق اهدافها، 

البيانات لحصول على اساسي لصدر فادة من نظام الذكاء التسويقي كمعن طريق الاس ت

المعلومات، اذ انه مركب من وسائل تس تخدم لتطوير الذكاء في المنظمة من خلال و 

التكنولوجيا والهيكلية والثقافة، وهذه المعلومات يساعد المنظمة للتنبوء بسلوك 

ت الانتاجية على وضع خططها وهذه تساعد المنظما .المنافسين والموردين والزبائن

الانية والمس تقبلية وفق نظام الايصاء الواسع، واتخاذ القرارات المناس بة يتناسب مع 

بيئة الانتاج الخارجية والداخلية، ومعرفة نقاط القوة والفرصة لس تغلالها وتنميتها الى 

تواجه  جانب نقاط الضعف والتحديات لمعالجتها وتجنب المخاطر التي من الممكن ان

كاء التسويقي لتغذية المنظمة الذتبني نظام هنا يظهر ضرورة و المنظمة مس تقبلا، 

اس تغلال الامثل للفرص الانتاجية في المعلومات لتخاذ القرارات الصائبة و لبيانات و با

 .السوق

نظلاام تسلالي  الضلاوء علالى معلاف ومفهلاوم  بحلاثال  امن خلالال هلاذ انيحاول الباحث

الموجلاودة فلارص كتشلااف الاس تفادة من المعلومات والحقلاائق ل كاء التسويقي وكيفيةالذ

في الواقلاع واسلالا تغلالها علان طريلالاق نظلالاام الايصلااء الواسلالاع ملالان خلالال المقدملالاة وثلالالاث 

مباحث وخاتمة، المبحث الاول ركز على منهجية البحث، والمبحث الثاني تلادور حلاول 

هيم استراتيجيات نظام مفاهيم نظام الذكاء التسويقي، في حين يوضح المبحث الثالث مفا

 الايصاء الواسع، واختتم البحث بمجموعة من الاس تنتاجات والتوصيات.

 

 المبحث الاول

 منهجية البحث 

يسلالااهم نظلالاام الذكاء التسلالاويقي في تلالاوفير المعلوملالاات والبيلالاانات : أ ولً: مشلالاكلة البحلالاث

مسلاؤولى لتطبيق استراتيجيات الايصاء الواسلاع، وبعلاد اجلاراء المقلاابلات ملاع الملادراء و 

نظام الذكاء التسويقي تحليل العلاقة التكاملية بين 

 واستراتيجيات نظام الايصاء الواسع
 

 للاسمنت في محافظة السليمانيةوطاسلوجة  اسنگ يفي مصنعتحليلية دراسة ميدانية   

 2محمد فرج قرداغي هكاو  و 1محمد روس تم هكاو 

قليم كوردس تان، العراق، جامعة السليمانية بوليتكنيك، السالكلية القنية الادارية 1  ليمانية، اإ
قليم كوردس تان، العراقجامعة السليمانية 2  ، السليمانية، اإ
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الشعب والزيارات الميدانيلاة علاع المعلوملاات علان مصلانعي قيلاد البحلاث تبلاين للباحلاث 

 مشكلة البحث والتي يمكن عرضها من خلال السؤال الرئيسي الآتي:

ملالالاا ملالالادخ اسلالالا تخدام البيلالالاانات والمعلوملالالاات للالالايكاء التسلالالاويقي في تطبيلالالاق 

 استراتيجيات نظام الايصاء الواسع في العينة المبحوثة؟

 صياغة التساؤل الرئيسي بتساؤلت دقيقة وفرعية كما يلي:ويمكن 

هميلاة هل يمتلك العاملين في مصنعي قيلاد البحلاث تصلاورا واضحلاا علان مفهلاوم وا .1

 استراتيجيات الايصاء الواسع؟

وم ومصلاادر هل يمتلك العاملين في مصنعي قيد البحث تصورا واضحلاا علان مفهلا .2

 ابعاد الذكاء التسويقي؟

صنعي قيد البحث تصورا واضحا عن العلاقلاة التكامليلاة هل يمتلك العاملين في م  .3

 ؟لستراتيجيات الايصاء الواسع والذكاء التسويقي

 ثانياً: أ همية البحث:

 :تبرز أ همية البحث في الجوانب الآتية

ادارة الاعمال على نحوٍ عام  : بِمُناقشة أ حد المواضيع الحديثة في مجالال همية ال كاديمية. 1

، ولعل التصدي لبحث هذه تسويق والايصاء الواسع على نحوٍ خاصومضامين ادارة ال 

آفاق جديدة وتشجيع باحثين أآخرين على دراسة تفاصيل أ بعاد  المفاهيم من شأ نه فتح أ

 .الادارية وعوامل أ خرخ لم تتناولها البحث، مما يُحقق تراكماً معرفياً لإثراء المكتبة

وطاسلالالوجة  طاسلالان )مصلالانعي المبحوثلالاةة المنظملالا : تتضلالاح بِتجوجيلالاهال هميلالاة الميدانيلالاة. 2

لتبلاني هلاذه المفلااهيم الحديثلاة وتطبيقهلاا بهلادف السلاليمانية(  محافظة في الاسمنت لصناعة

دارة المنظمات تجاه انتهاج مداخل  تعزيز أ دائها وبناء الوعي والاهتمام لمتخذي القرار في اإ

دارة المنظمات عن طريق الفهم الس ليم لمضلاامين هلاذه حديثة وأ ساليب عمل مُبتكرة في اإ

في التوصلال اإلى نتلاا  البحلاث  وكيفية تطبيقهلاا، وهُنلاا تتبللاور أ هميلاةوفلسفتها ال ساليب 

مكانية نشاط التسويق والانتاج  يمُكن أ ن تسُهم في تعزيز على نحوٍ خاص، فضلًا عن اإ

 تعميم النتا  على المنُظمات في القطاعات المقُاربة لها على نحوٍ عام.

 بحثثالثاً: أ هداف ال 

 اإلى تحقيق ال هداف الآتية:البحث  سعىي   وأ هميتهالبحث  في ضوء مشكلة

 . ال هداف النظرية1

فضلًا عن المفاهيم المرتبطة بأ بعاد البحث الرئيسة  بناء أ و صياغة اإطار نظري يتضمن

 لتطبيقات نظام مُعبراً عن رؤية جديدةالعلاقة النظرية بين ابعاد البحث،  تأ طير
المنافسة  يقية تحت اسم نظام الذكاء التسويقي والتوجه المعاصر في بيئةالمعلومات التسو 

 نحو الاس تفادة منها لتطبيق نظام الايصاء الواسع.

 . ال هداف العملية ) الميدانية(2

، وما تتضمنه البحث الحالي أ بعادادراك العينة المبحوثة ل همية  قياس مس توخ .أ  

 .متغيرات فرعية من

ونظام الايصاء  الذكاء التسويقي وابعاده بين نظام هاليل قياس طبيعة العلاقة وتح  .ب

 وفق المخط  الفرضي.البحث عن طريق اختبار فرضيات الواسع. 

المبحوثلالالاة في ضلالالاوء  ةتقلالالادق مقترحلالالاات يمُكلالالان أ ن تسُلالالاهم في خدملالالاة المنظملالالا .ت

ليها  البحث. الاس تنتاجات التي ستتوصل اإ

 رابعا : مخط  البحث الفرضي:

فرضي للبحث مِن مُتطلبات المعُالجة المنهجية لمشُكِلته ل نه يشُير يعُّد تصميم المخُط  ال

اإلى العلاقة المنطقية بين أ بعاد البحث، كما يبُين طبيعة العلاقة واتجاهها التي تسود بين 

 ( يعرض ال بعاد الرئيسة والفرعية للبحث.1هذه ال بعاد، والشكل )

 

 
 

 ج الدراسة( انموذ1الشكل )

 المصدر: من اعداد الباحثان.

 

تماش ياً مع أ هداف البحث وبِهدف اختبار العلاقات اللاواردة في : خامساً: فرضيات البحث

 :الفرضية الرئيس ية التيةمُخططها، فقد تم اعتماد 

يوجلالاد علاقلالاة ارتبلالااط احصلالاائية ذات دللة معنويلالاة بلالاين نظلالاام الذكاء التسلالاويقي ونظلالاام 

 الايصاء الواسع.

 يتفرع من الفرضية الرئيس ية الفرضيات الفرعية الآتية:و 

توجد علاقة ارتباط احصائية ذات دللة معنوية بين نظام الذكاء التسويقي  .1

 واستراتيجيات الايصاء الواسع. 

الابعاد التابعة لنظام بين معنوية توجد علاقة ارتباط احصائية ذات دللة  .2

 . (يصاء الواسع( و)الاالذكاء التسويقي)

الابعلااد التابعلاة للاكل ملان بلاين معنويلاة توجد علاقة ارتباط احصائية ذات دللة  .3

 الايصاء الواسع والذكاء التسويقي.

 سادسا: منهج البحث وتقاناته:

تم اعتماد المنهج الوصفي التحللايلي ، فضلالًا علان اعلاتماد تقلاانات هلاذا الملانهج في تحصلايل 

فلالاادة ملالان اسلالا تمارة اسلالاتبانة مسلالا تلزمات البحلالاث ملالان البيلالاانات، واللالاتي تم تحصلالايلها با لإ

علاداد اسلا تمارات الاسلاتبانات،  مناس بة، تم تصميمها علالى وفلاق السلا ياقات العلميلاة في اإ

 واش تملت على ثلاثة محاور هي:

ال ول: اختص بتحصيل البيانات الشخصية للمس تبينة ارائهم،  واشلا تملت علالى بيلاانات 

 لتدريبية(.) الجنس، العمر، المؤهل العلمي، س نوات الخدمة، الدورات ا

(  16الثاني: اش تمل على المتغيرات، التي تقيس متغير نظلاام الذكاء التسلاويقي، وعلاددها)

 متغيراً موزعة على اربعة ابعاد فرعية تعبر عن مكونات نظام الذكاء التسويقي.

الثالث:  اختص بالمتغيرات اللاتي تقلايس اسلاتراتيجيات نظلاام الايصلااء الواسلاع وعلاددها 

 ( متغيراً.16)

 حدود البحث: :سابعاً 

اإنحصرت حدود الزمانية للبحث خلال المدة الواقعة بين : الحدود الزمنية

(، اما المدة التي خصصت لتقيم اس تمارة الاستبانة 20/1/2020) –( 1/10/2018)
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وتوزيعها بهدف جمع المعلومات اللازمة عن واقع وطبيعة ومتغيرات وابعاد البحث في 

 – 1/6/2019دة بالمدة الزمنية الواقعة بين )المصنع واس تخلاس نتائجها، محد

15/1/2020) . 

سمنت في گاسن لصناعة الإ طاسلوجة و تمت البحث في مصنعي : الحدود المكانية

 .محافظة السليمانية/اقليم كوردس تان العراق

 بحثتم اختيار عينة من الاداريين والمختصين بموضوع متغيرات ال : الحدود البشرية

على افتراض  بحثعلى الاجابة بشكل صحيح، بوصفهم عينة لل ممن لديهم القدرة 

 .امتلاك الفئة المس تهدفة المعرفة الكافية بمتغيرات البحث وابعادها

 

 المبحث الثاني

 نظام الذكاء التسويقي 

 اول: مفهوم نظام الذكاء التسويقي وتعريفه:

 بروفسلالاور، ويعلالاد ال1961يعلالاود يخرد دراسلالاة نظلالاام الذكاء في التسلالاويق الى علالاام 

William T.Kelley  :اول من اسلا تخدم مصلاطلح الذكاء التسلاويقي )ريلازان وسلاعيد

عبلاارة الذكاء التسلاويقي لول ملالارة،  (:Kelley 1961(. حيلاث صلاا) )468: 2018

ان نظلاام الذكاء  (Fleisher) واجتلاذب علالى الفلاور اهلاتمام الكثلاير ملان العللاماء. ويبلاين

ليلاة صلانع القلارار، ملاالم يكلان تحليلهلاا التسويقي قلاد يفشلال في تقلادق الخلادمات عنلاد عم 

مناس با، وجادل على مفهوم القيمة المضافة للتطبيق العقلاني ليكاء التي يمكن ان تلاؤدي 

الى مزيد من الاجراءات المس تهدفة من اجل ايجاد الفرص المتاحة في السوق وتحسلاين 

ت هلاائلة ويحمل نظام الذكاء التسويقي امكانا .(Nadareishvili: 2018: 16) الاداء

للتغيلالاير الكبلالاير في كيفيلالاة القيلالاام بالتسلالاويق، وتسلالااعد في ادخلالاال التحسلالاينات الجيلالادة 

لساليب التسويق الحالية، بالضافة الى خلق وايجاد طلارق جديلادة في التسلاويق منهلاا 

التوزيع والتسويق عبر وسائل الاعلالام، وايجلااد ادوات تسلاويقية جديلادة بفضلال نظلاام 

 .(James: 2018: 2) الذكاء التسويقي

وبغيلالاة الاحاطلالاة بتعريلالاف الذكاء التسلالاويقي فقلالاد وردت تعلالااريف عديلالادة لنظلالاام الذكاء 

( بعض التعلااريف 1التسويقي من قبل العديد من الباحثين والكتاب، ويوضح الجدول )

 المتعلقة بهذا الشان ومن وجهة نظرهم.

 (1الجدول )

 حثين والكتابتعاريف نظام الذكاء التسويقي من وجهة نظر العديد من البا

(Ladipo Patric, 

2017, 51) 

عبارة عن معلومات تسويقية الذي تعتبر بمثابة جهد مس تمر لزيادة 

 القدرة التنافس ية للمنظمة.

: 2018ريزان وسعيد: 

468 

وهو اداة مهمة في جمع معلومات ذات صلة لمديرخ التسويق 

قرار والمديرين التنفيذيين والادارات الاخرخ لمساعدتها في صنع 

 في حالت اليقين وعدم اليقين والمخاطر.

(Ekaterine 

Nadareishvili, 

2018,25) 

عبارة عن تفسير افضل مايحدث في السوق لتطوير اشكال جديدة 

 واكثر فاعلية لتحليل البيانات وتفسيرها.

 (89: 2018)جميل: 

مجموعة من الاجراءات والبرمجيات والالت والافراد والمعدات، 

بيانات التي يتم الرب  بينها لكي تتفاعل مع بعضها البعض وكذا ال 

 بغرض تحويلها الى معلومات دقيقة وحديثة تخدم وظيفة التسويق.

29، 2019اكرام وسلمى،   

مجموعة من القدرات والافراد والاجراءات والمعدات التي تس تخدم 

باساليب قانونية وأ خلاقية، تسمح بالتدفق المس تمر للمعلومات 

لقة بال حداث أ و التغييرات التي قد تجري في البيئة التسويقية المتع

تخاذ القرارات التسويقية الملائمة لمواجهة تلك ال حداث  من اجل اإ

 والتغييرات دعما للاهداف العامة للمنظمة.

سلا تفادة بشلاكل جيلاد ملان تكنولوجيلاا المعلوملاات الإ "وعليه فاإن التعريف الاجرائي هو 

والمعلوملاات بهلادف معرفلاة اللازبائن ديثة من اجل جمع البيانات والتقنيات المتطورة والح

وتحليلهلاا وششلاف ومعرفلاة التغيلايرات اللاتي وفهم الاسلاواق وذكاء المنافسلاين والمنتتلاات 

تحدث في البيئة الخارجية، وتوليد وتقوق المعلومات التسويقية لتعزيز الموقلاف التنافسيلا 

 للمنظمة"

 ثانيا: اهمية نظام الذكاء التسويقي:

ان اهمية نظلاام الذكاء التسلاويقي تتمثلال في سلاد الفجلاوة المعلوماتيلاة الحاصلالة بسلابب 

تصلالاور النظلالاام في تلبيلالاة احتياجلالاات ادارة التسلالاويق ملالان المعلوملالاات ال لالاورية )ا لالاد: 

(.ومن خلال اإطلاع الباحثان على المصادر تبين اتفاق عدد من البلااحثين 239: 2015

( 17: 2012( و)اسلاو وخطلااب: 774: 2012( و)قاشي: 133: 2011ومنهم )عرفة: 

( و)ريلالازان 365: 2016( و)اللالازع : 59: 2015( و)ابلالاوبكر: 49: 2015و)ابلالاراهيم: 

علالى  .Bhasin: 2016 علان (Ekaterine: 2018: 16) ( و468: 2018وسلاعيد: 

 :مجموعة من الاهميات وكما يلي

فيلالاة ايصلالاال تنميلالاة معرفلالاة ومهلالاارات العلالااملين في قسلالام التسلالاويق وتلالادري م في كي  .أ  

 .الخدمات للزبائن

مسلالالااعدة ملالالادراء الاعلالالامال وخاصلالالاة ملالالادراء التسلالالاويق والملالالاديرين التنفيلالالاذيين  .ب

والادارات في اتخاذ القلارار في حلاالت اليقلاين وعلادم اليقلاين، وفي حلاالة وجلاود 

  .المخاطر

يمثلالال نظلالاام الذكاء التسلالاويقي نظاملالاا وقائيلالاا يسلالااعد في تقيلالايم المعرفلالاة والادراك  .ت

 .س تخدميه حول ما يحي  بهم من تغيرات بيئية مختلفةالافضل لم 

يشكل جسرا بين كميات كبيرة جدا من المعلومات ذات صلة بالعملاء ورغباتهم  .ث

 وبمنتتات المنظمة واوضاع المنافسين، واستراتيجيات الانتاج للمنظمة.

ملان التعرف عن قرب وبدقة على متغيرات البيئية المختلفة وملاا قلاد يحلادث فيهلاا  .ج

 .تغير وتطور

ويتفق الباحثان من حيث بيان أ همية نظام الذكاء التسويقي مع ما جاء به الباحثين 

عادة صياغتها من خلال حصول المنظمة على البيانات والمعلومات التي تتصف بالدقة  واإ

 والموثوقية والمصداقية وذلك لن اتخاذ القرار يعتمد عليها.

 :قيثالثا: اهداف نظام الذكاء التسوي

يرخ الكثير ملان الكتلااب والمختصلاون والممارسلاون للنشلااط التسلاويقي وملانهم )ا لاد: 

( و)ابلالاوبكر: 215: 2015( و)ا لالاد: 69: 2014( و) النسلالاور والصلالاغير: 44: 2010

( ان الهدف الرئيسي من نظلاام الذكاء التسلاويقي هلاو المسلااعدة في توصلايل 44: 2015

ين من العملاء، وترغي م بها بهدف زيادة منتتات المنظمة، وبيعها الى جمهور المس تفيد

الطللالاب عليهلالاا، وهلالاو ملالاا يلالاؤدي الى زيادة المعلالادلت الربحيلالاة عليهلالاا في اطلالاار المنافسلالاة 

 .(69: 2014)النسور والصغير: 
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 :وعليه أ تفق الباحثون المشار اليهم بان الهدف الرئيسي تتمثل فيما يلي

ية لدارة التسلاويق، لتسلا تفيد الهدف الجوهري للنظام توفير المعلومات ال لاور  .أ  

 .من معلومات الادارات الاخرخ الموجودة في المنظمة

المراقبة: يقوم النظام المعلوماتى بتخزين المعلومات المحصلال عليهلاا، ويمكلان وصلافه  .ب

علالالى انلالاه الذاكلالارة التنظيميلالاة للمؤسسلالاة ويتبلالاع بعمليلالاة تحليلالال المعلوملالاات المتعلقلالاة 

 .بالنشطة الماضية

نظلاام المعلوملاات يعطلاي الديناميكيلاة اللازملاة للمؤسسلاة، وذلك علان  التنس يق: .ت

طريق تقدق التحاليل والاس تنتاجات العامة للحالة السلاائدة للمؤسسلاة، وهلاذه 

 .كنتيتة حتمية لعملية التنس يق التي تتم بين المصالح المختلفة لها

ار ملان القرار: يسمح نظام المعلومات بالحصول على كل ما يطلبلاه متخلاذي القلار  .ث

معلومات او ذلك للمساعدة على حل الاشكاليات وتجنب الوقوع في الاخطاء 

 .قدر الامكان

 .الاحتفاظ ببيانات عن العملاء الحاليون و المحتملون .ج

 .الاحتفاظ ببيانات عن المنافسين في البيئة التي تعمل فيها المنظمة .ح

التحكم بنقاط الضعف والقوة بناء الاستراتيجيات التسويقية للمنظمة من خلال  .خ

 ط ، وتجزئة السوق المرتقبة بدقة،، فيما يتصل بالمنافسة واس تغلال هذه النقا

 وتحسين صورة المؤسسة في ذهن المس تهلك، وزيادة كفاءة العمليات التسويقية

ويتفق الباحثان مع ما س بقهم أ علاه بان الهدف من نظام الذكاء التسلاويقي تعزيلاز قلادرة 

يق من خلال اسهامها في توفير المعلومات ال ورية، ولجل الوصول لهلاذا ادارة التسو 

الهدف يجب ان تقوم ادارة المنظمة بتزويلاد النظلاام بمجموعلاة ملان المتطلبلاات ال لاورية 

منهلالاا الملالاوارد الماديلالاة كالتقنيلالاات الحديثلالاة والبرمجيلالاات علالاع وتحليلالال وحفلالا  البيلالاانات 

 تشغيل النظام.والمعلومات، والكوادر البشرية الكفوءة ل 

 : رابعا: خصائص الذكاء التسويقي

( أ ن المنظمات تحتاج الى معلومات بصفة مس تمرة ومنتظمة، 2011يشير )أ بو النتا: 

بسبب التغيرات البييئة السريعة والمتلاحقة يحتاج المديرون وبصورة ملحة الى تحلاديث 

ليلالاة )ظفلالايري: المعلوملالاات اللالاتي يحصلالالون عليهلالاا للوصلالاول الى قلالارارات تتصلالاف  لالاودة عا

(.ويعتمد نجاح العمليات التسويقية بدرجة كبيرة على المعلومات المتوفرة عنلاد 12: 2012

الادارة مثلالال  لالام السلالاوق، خصلالاائص السلالاكان، خصلالاائص السلالالع المنافسلالاة، طبيعلالاة 

المس تهلكين المحتمللاين والفعليلاين، حاجلااتهم، رغبلااتهم وعلااداتهم الشرلاائية، قلاوة المنافسلاة، 

ططتهم، الاتجاهلاات السلاوقية، العلارض والطللاب، ثم تحلااول تقيلايم نشاط المنافسين وخ

تلك المعلومات والعمل بذلك على تحقيق تلاوازن المنظملاة وفقلاا للاتلك المعلوملاات )ملارق 

ان اعطاء مجموعلاة ملان المعلوملاات  Armstrong:2010 (. ويبين11: 2014وصبرينة: 

 مس تمر وتقيلايم متلااح عن المس تهلكين والمنافسين والتطورات العامة في السوق، بشكل

 .يؤدي الى نجاح العمليات التسويقية (Nadareishvili: 2018: 18) عن اعهور

( و)القلااشي وخلفلالااوي: 64: 2011ويتفلاق الباحثلاان ملاع كل ملان )سلالام والسلا يد: 

( و)الربيعاوي: 42: 2015( و)ابوبكر: 67: 2014( و)النسور والصغير: 773: 2012

( علالى ان نظلاام الذكاء التسلاويقي يمتلااز بمجموعلاة 366: 2016( و)الزع : 68، 2015

 :من الخصائص تتمثل في

 .يتطلب التفاعل المس تمر مع البيئة التسويقية والمراقبة المتواصلة للاحداث -أ  

 .يساعد الادارة في اتخاذ القرارات -ب

 يزود الادارة بالمعلومات الاس تخباراتية الحيوية. -ت

معلومات حديثلاة تضلاطره الى جمعهلاا بصلافة مسلا تمرة،  يحتاج مدير التسويق الى -ث

  .ويترتب على ذلك زيادة  م المعلومات المتوفرة عن الانشطة التسويقية

 يجب ان تكون البيانات والمعلومات واضحة و دقيقة. -ج

 : خامسا : ابعاد نظام الذكاء التسويقي

( 2011:93ا )البكري: بينهيتكون نظام الذكاء التسويقي من اربعة ابعاد تتكامل فيما 

 :هي

 : فهم )معرفة( الزبون .أ  

يتفق عدد من الباحثين على مفهوم وشرح )معرفة الزبون( كاحدخ ابعاد النظام كما 

( ،)العلالازاوي: 1211: 2017( ،)عملالار: 470: 2018يلالاأ تي وملالانهم  و)نصلالاور واسلالابر: 

 :(11: 2009( و)درمان: 52: 2011(،)عبد ومحمود: 63: 2014

زال يعتبر جوهر العملية التسويقية، فلا بد ملان القيلاام بتلاوفير نظلاام حيث كان ولي

جراء دراسة متعمقة علان سلالوكه. ففلاي الوقلات الحلااضر لينتهلا ي دور  ذكاء التسويقي واإ

المنتج في ايصال السلع والبضائع الى الزبون بل تعدتها الى خدمات ما بعد البيع فالكثير 

دة السلع والبضائع الى المنتج او المسوق من المؤسسات اعطت للمس تهلك الحق في اعا

في حالة عدم رغبته في اقتنائها او وجلاود خللال فلاني فيهلاا يسلا توجب اسلاترجاعها، هلاذا 

الالتزام الزم جميع المؤسسات ان تكون لديها معلومات وبيانات موثقة عن تلالك السلالع 

الزمنية المسلاموح  والبضائع مثلا الاحتفاظ بعقد البيع لغرض العودة اليها في معرفة الفترة

بها بأ عادة السلع والبضائع وكذلك الاحتفاظ بشهادة الصلاحية لكل منتج حتى يتم ملان 

ان  (Kotler) خلالها معرفة نوع الخلل، هل هو من المنلاتج أ م ملان المسلا تهلك. ويلارخ

 .المنظمات التي تتبف الريادة في التسويق تضع الزبون في قمة الهرم التنظيمي

 :السوقفهم )معرفة( .ب

يشير مجموعة من الباحثين الى معف )معرفلاة السلاوق( كلاما يلالي، وملانهم )ابلاو ر لاة: 

 :(64: 2014( و)العزاوي: 161: 2012( و)ا د: 37: 2016( و)البشير: 3: 2015

ممكن ان يعبر عن السوق بمجموعة المشترين الحلااليين والملارتقبين الذيلان تتلاوفر لديهلام 

لمقلالادرة الشرلالاائية، اضلالاافة الى الصلالالاحية لتخلالااذ القلالارار الرغبلالاة في المنلالاتج او الخدملالاة وا

الشرائي. والسلاوق في تلالك الحلاالة ليقتصرلا علالى اشلاخاص طبيعيلاين والذيلان يشلاترون 

المنتتات او الخدمات، بل تضم ايضا اشلاخاص الاعتبلااريين مثلال الملانظمات والهي لاات 

ليلالال والمشرلالاوعات الاقتصلالاادية الاخلالارخ. ومعرفلالاة السلالاوق يعلالاني دراسلالاة وقيلالااس وتح 

الاسواق او دراسة المس تهلك النهائي من حيلاث ارائلاه واتجاهاتلاه نحلاو المنلاتج، العلاملاة 

والاعلان.. الخ، وهي مفهوم يحصر بلاين مجموعلاة ملان الادوات والتقنيلاات اللاتي تسلامح 

بالبحث وتحليل معطيات )كمية ونوعية( لسوق ما، بهدف المساعدة في اتخلااذ قلارارات 

 .مس تقبلي بهذا السوق تسويقية متعلقة بمنتج حالي او

تتضح اهمية دراسة السوق في ايجاد الموازنة بين كافة الحقائق التي تحتاجها ادارة المنظمة 

عن اسواقها الاس تهلاكية والانتاجية من خلال المعلومات التي تقلادمها بشلاكل مسلا تمر. 

( بانها المعلومات ذات العلاقة باسواق المنظمة والتي Harrison, Cupmanواشار )

جمعلات وحلللات علالالى وجلاه التحديلالاد لغلاراض صلالانع القلارار الدقيلالاق في تحديلاد الفلالارص 

الموجودة وبناء استراتيجيات السوق المختلفة. وان البيانات والمعلومات التي تحصل عليها 

المنظمة قبلال نشرلاها في السلاوق تقللال ملان حلاالة علادم التاكلاد لتوسلا يع تغطيتهلاا وتعزيلاز 

وسرعلاة صلالاياغة القلالارارات التسلالاويقية المتعلقلالاة اختراقهلاا السلالاوقية، والعملالال علالالى حسلالان 

السوق. ولكي تعمل المنظمات بصلاورة منتظملاة ومناسلا بة في داخلال بيئتهلاا المحيطلاة فلاان 

حاجاتها للمعلومات عن السوق تظهر بصورة جلية لتخاذ قراراتها الملائمة ومقارنة ادائهلاا 
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ادائهلاا في تقلادق  الحالي مع ماهو مخط  للمس تقبل وتصحيح الاخطاء وتقويمها لتحسين

 افضل السلع لزبائنها

 :معرفة المنتج.ت

يتفق عدد من الباحثين على مفهوم معرفة المنلاتج كلاما يلالي وملانهم )اوسلاو وخطلااب: 

 ( و161: 2012( و)بثينة: 470: 2018( و)نصور واسبر: 8: 2012

 )65: 2014)العزاوي: 

المنلاتج ملان خلالال  تؤدي معلومات معرفة المنلاتج دورا مهلاما في صلانع قلارارات ملازج

تقلالادق معلوملالاات ذكيلالاة علالان احلالاتمال مواجهلالاة المنظملالاة لتقلالادق المنتتلالاات او علالان طبيعلالاة 

المنافسة والتطورات والابتكارات الحديثة وغيرها من المعلوملاات المتعلقلاة بملازج المنلاتج. 

ويلعب المنتج دورا حيويا ومهما في توجيه القرارات الاستراتيجية، وذلك لما له من يخثير 

تحديد نوع الصناعة التي قد تنتملاي اليهلاا المنظملاة، اضلاافة الى انلاه الاداة اللاتي تقلادمها في 

  .المنظمة لتلبية حاجات ورغبات العميل

على النظام ان يوفر نوعين من المعلومات التسويقية الخاصلاة بالمنلاتج احلادهما  لاص 

لتي تعرضلاها الهيكل العام للمنتج، اذ يقدم معلومات عن عدد وتنوع خطوط المنتتات ا

المنظمة ومدخ تعدد وتنوع المنتتات التي يمكلان تقلاديمها، املاا الاخلار  لاص التخطلاي  

للمنتتات الجديدة. فضلا عن توفر النظام معلومات علان منتتلاات المنافسلاين لتحديلاد 

اعلى معايير الاداء وتسمى هذه العملية المقارنة والتي يجلاب تجميعهلاا وتحليلهلاا وتوزيعهلاا 

 .بشكل فوري ومنتظم

 :ذكاء المنافسين.ث

يشير مجموعة من الباحثين الى مفهوم وشرح ذكاء المنافسين كلاما يلالي وملانهم )اوسلاو 

( 1212: 2017( و)عملالالار: 776: 2012( و)قلالالااشي وخلفلالالااوي: 8: 2012وخطلالالااب: 

 (66: 2014( و)العزاوي: 161: 2012و)بثينة: 

ونشلااطاتهم الحاليلاة ، ثم  وتشير اإلى القدرة على جمع البيانات والمعلومات عن المنافسلاين

تحليل سلوشهم  الماضي من أ جل تقدق نموذج للتنبؤ بسلوشهم  المس تقبلي والحصول على 

رؤية حول استراتيجيات منتتاتهم الحالية والمحتملة التي تمثل ملادخلات مهملاة، لتشلاكيل 

 استراتيجية التسويق.

د ملاةة التنافسلا ية وكلاما على المنظمة اس تخدام الاستراتيجيات التسويقية التية ليجا

 :يلي

 .تعرف على حاجات ورغبات المس تهلكين -أ  

 . م سوق المنتتات وهيكلها -ب

 .السمعة للمنظمات او حصتها السوقية -ت

 الموارد والامكانيات التنظيمية -ث

 شدة التنافس. -ج

 المبحث الثالث

 نظام الايصاء الواسع

تغيلاير المنلاتج بشلاكل جلازئي أ و  لاي الايصلااء الى  Customization يشير مصلاطلح

لغرض جعله ملائما للحاجلاات الخاصلاة للزبلاون، وتعلاد التغلايرات في تصلاميم المنلاتج ذات 

تعلاني ذلك الحجلالام الهائلال نسلالابيا  Mass أ هميلاة كبلايرة للتفضلالايلات الفرديلاة. وان  ملالاة

الى  Mass Customization للمنتتات، التي تنتج للسوق الواسع. ويشير مصلاطلح

قا لحاجات ورغبات الزبائن وبكميات واسلاعة، والذي يطللاق عليلاه باليصلااء الانتاج وف

 ..(179: 2010الواسع )الطويل والسماك: 

يعرض الباحثان في هذا المبحلاث معلوملاات اساسلا ية ومهملاة حيلاث يتضلامن عرضلاا 

 :لمفاهيم نظام الايصاء الواسع واهميته واهدافه وخصائصه وابعاده، وذلك عن طريق

 : م الايصاء الواسع وتعريفهأ ول: مفهوم نظا

تعني "مصطلح الايصائية الى التصلانيع وفقلاا لمتطلبلاات اللازبائن، املاا الواسلاع فيعلاني 

كميات كبيرة، وبذلك يعني الايصلااء الواسلاع الانتلااج وفلاق رغبلاات ومتطلبلاات اللازبائن 

 .(100: 2009وبكميات واسعة وحسب الاحتياجات")الطويل والكيكي: 

يصاء الواسع فقد وردت تعاريف عديدة بشأ نها من قبل وبغية الاحاطة بتعريف الا

( بعض التعاريف المتعلقة بهذا الشان 2العديد من الباحثين والكتاب، ويوضح الجدول )

 .ومن وجهة نظرهم

 (2الجدول )

 الواسعتعاريف واراء الواردة عن نظام الايصاء  
Zhang, M. et.al, 

2015, 8 

الحصول على طلبات الزبائن  "يساعد الايصاء الواسع المنظمة في

من خلال معرفة التعليقات والاراء حول المنتتات والعمليات 

 الحالية ، واقترحات التحسين."

Tseng. Et.al, 

2018, 2 

تحول في التصميم والانتاج من الصنع الى المخزون الى الصنع حسب 

الطلب، اي توفير المنتتات والخدمات بشكل تل  احتياجات 

 رونة عالية.الزبائن بم

Lipton. Et.al, 

2018, 2 

 تنمية الابتكار عند التصنيع في حدود الامكانات الحالية والمتاحة. 

Zhang.et.al, 

2019, 2 

تنفيذ الايصاء الواسع يساعد في تحسين نتاج الاداء المختلفة مثل 

قيمة ورضا الزبون، والاداء التشغيلي من حيث التكلفة والجودة 

 نة وابتكار المنتتات. والتسليم والمرو

 المصدر من اعداد الباحثان

من العمل على تحقيق حاجات ورغبات الزبائن وعليه فاإن التعريف الاجرائي هو " 

خلال الاسلا تفادة ملان أ بعلااد الايصلااء الواسلاع كاليصلااء التعلااوني والتكيفلاي والشلافافية 

ئل، عن طريق تصلاميم نتاج منتتات مختلفة وفريدة مع توفر البداوالجودة في الايصاء لإ 

سريع وبا ام كبيرة، بتنوع عالٍ، و فة قليلة، وكفاءة عاليلاة، وجلاودة ممتلاازة، ذو مرونلاة 

 ".مناس بة مع تسليم الطلبات باسرع ما يمكن

 :ثانيا: اهمية نظام الايصاء الواسع

يميل نظام الإيصاء الواسع نحو تلبية الحاجات الفريدة للزبائن، بتنوع علاالي وبكميلاات 

(. وان نظام الايصاء الواسع له اهميلاة 71: 2012ة وبكلفة منخفضة )وادي وعكار: كبير 

كبيرة للشركات والمنظمات، ونس تطيع ان نحلادد أ هميلاة نظلاام الإيصلااء الواسلاع للملانظمات 

 .(10: 2014(، )البرزنجي: 11: 2008والمنظمات في الجوانب الآتية: )الشيروانى: 

يلادة، بكميلاات كبلايرة وبصلاورة اقتصلاادية وحسلاب الميل نحو تلبية الحاجلاات الفر  -أ  

 .مايرغبه الزبون بدقة ومتى ما يرغب
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تقوم المنظمة ببيع منتتاتهلاا بصلاورة مبلااشرة اإلى الزبلاون والذي هلاو بيلاع التجزئلاة  -ب

وغيرمخزنيلاة حيلالاث يلالاوفر الخدملالاة الشخصلاية والايصلالاائية، كلالاما ان بلالاروز شلالا بكة 

قابليلاة علالى تلاوفير الخدملاة انيلاا الانترنت خلال التتلاارة الالكترونيلاة سلا تمتلك ال

 .بواساطة طريقة البيع المباشر

 .متابعة التغييرات التي تحصل في البيئة الخارجية والاس تتابة لها -ت

 .تقدق المنتتات المتنوعة ما يسمى بالنفتار الهائل للمنتتات -ث

ل يلالاوفر هلالاذا النظلالاام حلالاوافز للافلالاراد العلالااملين للالاكي يبلالادعوا ويبتكلالاروا في مجلالاا -ج

 ).10: 2014اختصاصهم.)البرزنجي: 

على ضوء ما س بق يتفق الباحثان ان لنظام الايصاء الواسع اهمية حيث يسلااهم في 

تصلالاعيد نسلالا بة ولء اللالازبائن للمنظملالاة ومنتتاتهلالاا نتيتلالاة تغيلالاير تصلالااميم المنتتلالاات وفلالاق 

رغباتهم واذواقهلام بلاأ سرع وقلات وتطويرهلاا وتحسلاين جودتهلاا، حيلاث يوافلاق ملاع تطلاور 

ت ملالاع الاخلالاذ بنظلالار الاعتبلالاار الللالاون والحجلالام والمواصلالافات ومواكبتهلالاا تطلالاور المجتمعلالاا

 .التكنولوجيا

 : ثالثا: اهداف نظام الايصاء الواسع

من ال هداف التي تعمل نظام الايصاء الواسع من أ جلها هو بناء منتتات فريدة من 

نوعهلالاا ومصلالاممة حسلالاب مواصلالافات الغلالاير المتوقعلالاة ل جلالال اللالازبائن، ملالاع ان اللالازبائن 

اعدون المنظمات على اعطاء افكار ومعلومات جديلادة ملان خلالال تبلاادل الاراء ملاع يس

 Kristianto) اقسام معينة من المنظمات وخاصة قبل بلادء الانتلااج و اثنلااء التصلاميم

 .(291: 2013واخرون: 

واتفق مجموعة من الباحثين على وضع مجموعة من الاهلاداف للايصلااء الواسلاع، ملانهم 

 .Lee, H.H)( و46: 2010( و)صلاالح وأ خلارون: 102: 2009)الطويلال والكلايكي: 

and Chang, E.: 2011: 174) و(Kristianto  :291: 2013واخلالارون )

 )12: 2014و)البرزنجي: 

 .مشاركة الزبائن في تصميم الإيصاء .1

 تكاملية الإيصاء للمنتج والعمليات .2

 تصميم الإيصاء على اساس محطات انتاج مشترك .3

 .دات والدعم الكامل للاستراتيجية الكلية للمنظمةتقدق المساع .4

 .تقوية العلاقة بين الزبائن والمصنع وعلى نحو مس تمر .5

 .تعزيز العلاقة بين المصنع والمجهزين وبشكل مس تمر .6

 .اكتساب ولء الزبائن والحصول على رضائهم .7

ملان  ويضيف الباحثان ان ملان اهلاداف النظلاام دخلاول المنظملاة للاسلاواق الجديلادة

خلالال المعلوملاات اللاتي يقلادمها نظلاام الذكاء التسلاويقي، وليكلاون ذلك الا ملان خلالالال 

ارتفاع نس بة الارباح والمبيعات. وهذا يعتمد على معرفة المس تهلكين بسوق المسلا تهدف 

وبنوعية وكيفية المنتتات والخدمات التي تقدم فيها المنظملاة، ملان خلالال محافظتهلاا علالى 

لمناسب وتلبية حاجات اللازبائن وتقلادق الخلادمات والمنتتلاات الجودة المناس بة والسعر ا

 .كيفما يشاء الزبون وبالوقت المناسب

 : رابعا: خصائص نظام الايصاء الواسع

يعتبر الايصاء واحدا من استراتيجيات الاعمال الحديثة وبذلك فقد سمي بلاه لتميلاةه 

ن البلااحثين في تحديلاد عن كونه مجرد عملية او برنامج للتحول. وعليه اشلاترك العديلاد ملا

( 102: 2009( و)الطويلالال والكلالايكي: 244: 2008خصلالاائص للنظلالاام وملالانهم )اللالالا : 

 )72: 2012و)وادي وعكار: 

 .تكييف التقنيات الحديثة .1

 .) م الدفعة الصغير )القريبة من الوجبة الواحدة .2

 .تصميم المنتوجات وتصنيعها بحسب طلبات الزبائن .3

 ..ة في الإدارة والتصالتالتطبيقات التقني .4

 .الانتاج بحجم واسع، أ ي بكميات كبيرة لغرض خفض الكلفة .5

 .الاعتماد على مشغلين ذوي مهارات مدربة ومرنة .6

 تسليم المنتتات أ و الخدمات في المواعيد المحددة. .7

 .تكون جدولة عمليات الانتاج متوافقة مع الطلبات الموصي بها .8

ره يبين الباحثان ان الشركات حسب نظام الايصاء الواسلاع وعلى ضوء ما س بق ذك

تكون سماتها ذات تنوع عالي مع مرونة كبيرة وهذا يساعد على تقلادق اعلاداد كبلايرة ملان 

المنتتلالاات، وكلالاثرة الاعلالاداد يلالاؤثر علالالى اوفلالااض  فتهلالاا وذلك لن الكلفلالاة تقسلالام علالالى 

يلال  فلاة المخلازون وهلاذا الاعداد المنتتة وهي اعداد كبلايرة. والايصلااء يسلااعد علالى تقل 

بدوره يؤدي الى اوفاض  فة المواد تحت التشغيل وذلك لعتمادها على فلسلافة نظلاام 

الانتاج الاني، كل هذا يساعد علالى تقليلال  فلاة الانتلااج، وملان جانلاب اخلار يسلااعد 

المرونة في الانتاج على اعطاء طابع ايجلاا  لهلاذا النظلاام عنلاد المنتتلاين وعنلاد اللازبائن. 

  . الاهتمام  ودة المنتوجاضافة الى

( مراحل التغلاير والتطلاوير للمنظملاة علان طريلاق 3ويوضح الباحثان من خلال الشكل )

التخطي  وتحديد احتياجات المس تهلك وتقلايم الوضلاع الحلاالي علان طريلاق جملاع البيلاانات 

والمعلومات بهدف دراسة السوق وتحليل البيئة الخارجيلاة والداخليلاة للمنظملاة، لمواجهلاة 

ت الآنية والمس تقبلية. والعمل على التحسين المس تمر لنوعية المنتلاوج وفلاق تغلاير احتياجا

الاسواق وتوسعها، عن طريق الاس تفادة من المعلومات حول اذواق ورغبات الزبون 

من حيث الشكل واللون والتصميم والمواصفات، وهذا يساعد في تنويلاع المنتتلاات ملان 

نتلاوج والاخلاذ بنظلار الاعتبلاار نلاواحي الكلفلاة جميع النواحي، مع المحافظة على جودة الم 

والتركة على بيعها باسعار تنافس ية بهدف ارضاء الزبائن وجذبهم، ويسلااعد في تطبيلاق 

هلالاذا المبلالادأ  الاسلالا تفادة ملالان نظلالاام الذكاء التسلالاويقي في تلالاوفير المعلوملالاات علالان مايرغبلالاه 

يلاة وزيادة الزبائن وعن المنافسين في السوق، وهلاذا بلادوره يسلااهم في تحسلاين الانتاج 

 الحصة السوقية وبالتالي زيادة الارباح نتيتة الوصول لمرحلة النمو.

 
 ( مراحل التغيير والتطوير3الشكل )

: محجوب: بسمان فيصل: ادارة التغيير ومتطلبات استراتيجية التفوق النوعي: دراسة بتصرف المصدر

 .105دباء الجامعة: الموصل: تحليلية نظرية:  ية الح
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 : امسا : ابعاد نظام الايصاء الواسعخ

فيما يلي توضيح لكل بعد من ابعلااد نظلاام الايصلااء الواسلاع، كلاما اتفلاق علالى شرحلاه 

( 107: 2009( و)الطويلال والكلايكي: 248: 2008مجموعة من الباحثين ملانهم )اللالا : 

 )19: 2014( و)البرزنجي: 265: 2011و)الرفيعي:  Niemeijer,2010,4))و

 ):تعاوني )مشاركة في العملالايصاء ال  .1

( Niemeijer: 2010: 4يهدف هذا النوع من الايصاء تحديد احتياجات المس تهلك )

وذلك ملالان خلالالال ادارة الحلالاوار ملالاع اللالازبائن لمسلالااعدتهم في الافصلالااح او التعبلالاير علالان 

(، ثم يس تفاد من هذه الاراء لتصلانيع المنلاتج خصيصلاا 265: 2011حاجاتهم )الرفيعي: 

لشركات لصناعة الس يارات تس تخدم هلاذا النلاوع ملان الايصلااء، حيلاث للعميل. بعض ا

 تلالاار العميلالال نموذجلالاا، ويلالاتم ارسلالاال هلالاذه المعلوملالاات الى المصلالانع لتصلالانيع المنتلالاوج 

(Niemeijer: 2010ويسلالامح نظلالاام الايصلالااء الواسلالاع بموجلالاب هلالاذا الملالادخل 4: ا . )

ميم حلاتى يمكلان للزبون بتبادل الافكار مع ممثل المنظمة بوقلات مبكلار ملان ملارحلة التصلا

اتخاذ القرار المناسب في مجال صنع المنتتات الموصي عليها. والمنفعة التي تعلاود للمنظملاة 

في هذه الحالة هي امكانية خفض الكلف الى ادنى مس توخ ممكن ملان خلالال السلا يطرة 

 على المخزون وفي الوقت ذاته تقدق المنتج المطلوب بالمواصفات المحددة الى الزبون.

ان الايصاء التعاوني يكون من خلال التصال الدائم مع الزبائن  حثانويؤكد البا

لغرض المحافظة على طلباتهم وتلبية حاجاتهم بكلفة مناس بة، عن طريق الس يطرة على 

المخزون من خلال مراعاة تقليل الفاقد والفائض والتالف عند تخزين مواد اولية كانت او 

ون من خلال معرفة حاجات المس تقبلية عن مواد يخمة الصنع. ويمكن ان يكون التعا

طريق التنبوء بها. ويمكن ان يشمل الايصاء التعاوني خدمات ما بعد البيع مثل 

 .خدمات النقل

 : الايصاء التكيفي .2

في هذا النوع يكون منتج الشركة المصنعة موحدة، ولكن يمكن تعديلها من قبل 

ال يمكن بناء مكتب رئاسي العملاء وحسب احتياجات الزبون، علي سبيل المث

نموذجي، والذي يمكن تعديله لستيعاب الناس عن طريق التصميم في صناعة الجدران 

المنقولة، والذي تسمح باعطاء مسافات مناس بة يمكن تعديلها وفقا لحتياجات 

المس تخدم، ويمكن للمباني ان تش يد بطريقة يمكن تفكيكها، وهذا يقلل من نفايات 

بموجب هذا المدخل يقترح العاملون تصميم قياسي  .(Niemeijer,2010,4) البناء

واحد للمنتج ولكن هناك امكانية تكييف هذا المنتج وفقا لطلبات الزبائن، لن التقنية 

المتاحة هنا تجعله ممكنة، اذ يمكن للزبائن من اجراء تغييرات بانفسهم من دون الرجوع 

مس تقل في قيمة المنتج وذلك لمرونة  الى المنظمة المصنعة، ويتحكم كل زبون بشكل

 .التصميم القياسي المعتمد

ان المنظمة المصنعة بموجب الايصاء التكيفي تقترح تصميما قياس يا واحدا للمنتج مع 

امكانية تكييفه وفقا لمتطلبات الزبائن الفريدة اذ يمكن للزبون اجراء التغييرات المناس بة 

(، ولن التقنية 107: 2009)الطويل والكيكي: له بنفسه من دون الرجوع الى المنظمة 

هنا تجعل الزبائن لهم القدرة على اجراء التغييرات بانفسهم دون الرجوع الى المصنع 

وسيتحكم كل زبون وبشكل مس تقل في قيمة المنتج وذلك لمرونة التصميم القياسي 

بطرائق مختلفة  المعتمد، ويناسب الايصاء التكيفي الاعمال التي يرغب الزبائن بادائها

 ).265: 2011وفي مجالت مختلفة )الرفيعي: 

ويشير الباحثان الى ان الايصاء التكيفي يساعد في انتاج منتتات تكون قابلة 

للتعديل وفق متطلبات الزبون بحيث يتناسب مع احتياجاته، وفي بعص المنتتات 

ا، وهذا يساهم في يس تطيع الزبائن اجراء تلك التعديلات بانفسهم لوجود المرونة فيه

تقليل مخلفات الانتاج، وحسب هذا البعد يمكن انتاج مواد انشائية حسب طلبات 

السوق مثل انتاج نوع معين من الاسمنت بحيث يتكيف مع نوعية المشاريع او حاجات 

الزبائن، ويمكن الاس تفادة من التكنولوجيا في هذا المجال بحيث يس تطيع المستثمر انتاج 

 .انواع متعددة من المنتج بنفس التكنولوجيا ولكن حسب تصميم وطلب الزبون

 

 : الشفافية في الايصاء.3

يتلقى العملاء منتتا مخصصا دون ان يدركون ذلك، مثلا اورانج لديه نكهة ولون 

 :Niemeijer: 2010 )مختلف في بلدان مختلف، ولكن له نفس الاسم في كل مكان

د يتطلب وضوح يخم لحاجات ورغبات الزبائن فبدل من ان وان نجاح هذا البع . (4

يطلب من الزبون ان يصف حاجاته، فان المنظمة بموجب هذا المدخل تراقب سلوك 

الزبائن خلال وقت معين لملاحظة مايفضلونه وهذا يتطلب الوقت المناسب لتعميق 

)الطويل والكيكي:  المعرفة عن الزبون والتوجه تدريجيا نحو التفضيلات الفردية للزبائن

2009 :109(. 

وحسب هذا البعد يقوم المصنعون بانتاج السلع والخدمات المتمةة والمنفردة الى 

الزبائن دون ان يدركوا بان هذه المنتتات قد صنعت خصيصا لهم وضمن المواصفات 

التي يطلبونها ويكون هذا البعد مناس با عندما يكون التنبوء والاس تدلل على حاجات 

بات الزبائن الخاصة بسهولة وبالتحديد عندما يرغب الزبائن بالتصريح عن ورغ 

 .)266: 2011حاجاتهم بصورة متكررة )الرفيعي: 

والتعريف الاجرائي للشفافية في الايصاء "تعف ان المنظمة تعطي معلومات عن 

ع منتتاتها بوضوح وبما يتناسب مع حاجات الزبائن، أ ي ان المنظمة تتعامل بشفافية م

زبائنها من خلال اعلامهم بمدخ تناسب السعر وايصالها في الوقت المناسب ومدخ 

اعتمادهم عليها والى اي مدخ يمكن ان يثق الزبون بمتانة المنتج وخاصة ما يتعلق بانتاج 

مواد انشائية مثل انتاج الاسمنت وذلك عن طريق التزام المنظمة بمعايير وطنية او 

لمية من خلال التزامها بمعايير ومواصفات دولية. وفي قسم حصولها على الشهادات العا

المبيعات والتجهة يمكن ان يشمل الشفافية كل النقاط المتعلقة بموضوع التفاق وخاصة 

  .عند كتابة العقد بشفافية يخمة والالتزام بها

 : اعالية في الايصاء.4

او للسوق المس تهدف يقصد بها تسويق نفس المنتج للعملاء المس تهدفة المختلفة 

بطريقة مختلفة، على سبيل المثال انتاج الس يارات في مصنع معين حسب السوق و 

حسب احتياجات العملاء كانتاج س يارات الدفع الرباعي للرياضة وفي نفس الوقت 

انتاج س يارة الدفع الرباعي لمساعدة الاشخاص في المناطق الريفية على الطرقات الوعرة 

وبموجب هذا المدخل يكون مناس با للاعمال  .(Niemeijer: 2010: 4 ) لسلامتهم

التي يس تخدم زبائنها المنتج بنفس الطريقة ولكن  تلفون فق  في اظهار شكل المنتج 

(. وهنا تختلف رغبات الزبائن 108: 2009النهائي وطريقة عرضه )الطويل والكيكي: 

الشكل النهائي للمنتوج وفقا  في اظهار شكل المنتوج النهائي وطريقة تقديمه، اذ يصمم

 .)265: 2011لطلب كل زبون )الرفيعي: 

 .ويضيف الباحثان )بعد جودة الايصاء( كبعد خامس لنظام الايصاء الواسع

  :جودة الايصاء.5

يقصد بها انتاج منتج بحيلاث يكلاون مطابقلاا للمواصلافات اللاتي يحتاجهلاا الزبلاون، او انهلاا 
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( الجلاودة بأ نهلاا تعلاني التفلاوق، 2011،260ائغ،ملائمة المنتج للاسلا تخدام. وعلارف )الصلا

بحيث يمكن تميةها والتعرف عليها بمجرد رؤيتها. أ و أ ن تكون الجودة معتمدة على المنلاتج 

نفسه بحيث يجب أ ن يكون المنتج ذو الجودة العاليلاة أ صلالب وأ قلاوخ أ و انعلام أ و أ جملال 

دخال السعادة من المنتتات المماثلة الاخرخ. فالجودة ليست اإرضاء الزبون فحسب  بل اإ

تقلاان ،ال داء المتملاة،  اإلى نفسه، وللجودة علاقة بتوقعات الزبلاون ملان حيلاث الدقلاة، الإ

(. واطلق المصلاطلح الجلاودة لوصلاف 73، 2011والمواصفات المتمةة )الوادي والزع ، 

عتمدتلالاه الإدارة اليابانيلالاة لتحسلالاين جلالاودة منتتاتهلالاا وخلالادماتها المقدملالاة  الاسلالالوب الذي اإ

دارية مبنية على أ ساس تحقيق رضا المس تهلك، وهى بذلكللزبائن. و  هي فلسفة اإ

تتضمن التصميم المتقن للمنتتات والخدمات المقدمة، والتي تهدف الى تعظيم القلادرة 

التنافس ية للمنظمة عن طريق التحسلاين المسلا تمر لجلاودة المنتتلاات والخلادمات وال فلاراد 

ان تتمة جودة الايصاء بمجموعة من (. ويمكن 260، 2011والعمليات والبيئة .)الصائغ،

الخصائص والسمات منها انها يمثل الزبائن شيئا حيويا جوهريا ل داء المنظمة، حيث انه 

ذا كانلات  ليوجد عمل بدون وجود زبائن، وبطبيعة الحال ليكون للمنظمة أ خ وجلاود اإ

ن بدون عمل. وتبحث عن مصادر غير تقليدية  للمعلوملاات ، ذلك ل ن النلااس يرغبلاو

فى أ داء ال عمال ذات الجودة العالية. وتركز على التطوير والتحسين المسلا تمر فى أ نشلاطة 

تباع المنهجية العلمية التى تعتملاد  وعمليات المنظمة وفي تقنيات وعناصر ال داء المختلفة. واإ

علالالى التحليلالال والتصلالاميم والتخطلالاي  والتنظلالايم للالاكل نشلالااط فى المنظملالاة وذلك لتحقيلالاق 

وتهدف الى بلاذل الجهلاد ملان خلالال فلارق العملال لتحقيلاق مسلا تويات الكفاءة والجودة. 

  .(273، 2012الجودة المطلوبة )الحريري،

وتهدف جودة الايصاء عموما الى تحقيق طموح الزبائن في الحصول علالى المنلاتج او 

الخدمة التي تش بع رغباتهم مع الاخذ بنظر الاعتبار تحقيق العمليات المختلفة والتي تقوم 

ة بكفاءة عالية وتقليل الكلف والوقت والجهد. ومن ابلارز اهلادافها : )الصلاائغ، بها المنظم

2011 ،263) 

 .متابعة وتطوير ادوات قياس اداء العمليات وتدريب العاملين على ذلك .1

التركة على العمليات للحصول على المنتج / خدمة ذات قيملاة لللازبائن وتحسلاين  .2

 .النوعية

 .دارات واشراك جميع العاملين في التطويرنشر روح التعاون بين الا .3

 . تحسين الربحية والانتاجية .4

ويبين الباحثان ان جودة الايصاء يساهم المنظمة في تحقيق اهلادافها ملان خلالال شلاعور 

الزبائن بالرضى والسعادة، نتيتة تطبيق مبادئ الجودة في الانتاج ملان حيلاث السرلاعة 

والاسلا تخدام الامثلال للملاوارد والاسلالاتثمار في في تلبيلاة الطلبلاات، والتكلفلاة المنخفضلاة 

وقلالات الانجلالااز للاعلالامال، والاللالاتزام بالدقلالاة والتقلالاان في عمليلالاات الانتلالااج، وادخلالاال 

المواصفات المتمةة والبحث عن تصلااميم ممتلاازة وجيلادة بشلاكل يتناسلاب وفلاق حاجلاات 

لهدر ورغبات الزبائن، وكل ذلك يساعد في تقليل العيوب والفاقد والفائض والتالف وا

وعليلالاه يبلالاين الباحثلالاان أ ن ابعلالااد نظلالاام  ملالان الملالاوارد، وكل ذلك يحتلالااج الى رقابلالاة فعلالاالة.

 (.4الايصاء الواسع من خلال الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (/ابعاد نظام الايصاء الواسع4الشكل )

 .حثانالمصدر: من اعداد البا

 

 المبحث الثالث

 الجانب الميداني 

 : اولً : وصف مجتمع البحث وعينته

اجلالاري هلالاذا البحلالاث علالالى عينلالاة ملالان الافلالاراد الذيلالان يعمللالاون في مصلالانع گاسلالان 

وطاسلالالوجة لنتلالااج الاسمنلالات في مدينلالاة السلالاليمانية، ملالان الملالادراء في الادارة العليلالاا 

والمختصين الذيلان لهلام علاقلاة بمتغلايرات الدراسلاة، حيلاث تم تحديلاد  لام العينلاة في هلاذا 

 .ل مجتمع البحث بشكل عام( مفردة في كلا المصنعين، والذي يمث110البحث بلا)

تم توزيع الاستبانات على افراد العينة واسلاترجاعها ملان قبلال الباحثلاان، وكان علادد 

اسلالاتبانة، وبعلالاد فحلالاص وتلالادقيق الاسلالاتبانات اسلالاتبعد  105الاسلالاتبانات المسلالاتردة 

(اسلالاتبانات لعلالادم صلالالاحا للتحليلالال الاحصلالاائي، حيلالاث اصلالابح علالادد الاسلالا تمارات 7)

 .( استبانة98الاحصائي بلا ) المستردة والصالحة للتحليل

وقد وضع الباحثان في الاستبانة عبارات تخص ابعاد نظلاام الذكاء التسلاويقي ونظلاام 

الايصاء الواسع، وتتكون ابعاد نظام الذكاء التسويقي من معرفة الزبون وذكاء المنافسين 

لتكيفلاي ومعرفة السوق وذكاء المنتج، وتخص ابعاد الايصاء الواسع: الايصاء التعاوني وا

  .وشفافية الايصاء والجودة في الايصاء

 

 

 

 الجمالية

في 

 الايصاء

 ابعاد

 نظام

 الايصاء
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 مدخل

يالتكيف  

 مدخل
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 :ين قيد البحثنبذة مختصرة عن مصنعثانيا: 

 : 1گاسنمصنع  .1
 2013 يومتر جنوب غرب مدينة السليمانية. بني المصنع من قبل شركة سينوما الصينية عام  35 يقع المصنع على بعد

ويحتلاوي  (SRC) و (OPC) سمنت علاالي النعوملاة وهلاماينتج مصنع گاسن نوعين من مادة الإ و  2016وباشر بالعمل عام 

نتاجيلاة تبللاغ نتاج العمليات الجافلاة، بطاقلاة اإ نتلااج انلاوع اخلارخ ملان  5300 المصنع على خ  واحد لإ مكانلاه اإ طلان يوميلااً وباإ

 .الإسمنت حسب حاجة السوق وطلب الزبون

نت والمواد الإنشائية مصنع گاسن للاسمنت شركة يخبعة لمجموعة فاروق القابضة ضمن مجموع شركات الإسم 

نتاج المصنع .من احتياجات السوق العراقي %20اإلى  %15مع مصنع طاسلوجة  في ال سواق العراقية، يغطي اإ  

 :مصنع طاسلوجة .2

أ نشلالاأ  مصلالانع طاسلالالوجة بموجلالاب عقلالاد بلالاين )المؤسسلالاة العاملالاة للصلالاناعات الإنشلالاائية 

صلاناعة الإسمنلات، ( المتخصصة في 2( ال لمانية)Krupp polysiusالعراقية( و شركة )

( في منطقلالاة )كلاةلةوانان(، شلالامال غلار  السلالاليمانية الواقعلاة علالالى 13/4/1981بتلاأ رد )

الطريق الخارجي المؤدي اإلى قضاء دوكان بين مدينة السليمانية وقضاء دوكان، والسبب 

ختيلاار هلاذه المنطقلاة لإنشلااء المصلالانع عليهلاا، تواجلاد أ هم الملاواد ال وليلاة للاإسمنلالات في  في اإ

وانان وهي الحجر الجيري والطفلة )الطين(، حيث يبعد الطين علان المصلانع منطقة كةلة

( اإلى اإيجلاار المصلانع بالكاملال لصلاالح 2004كم(. وقام وزارة الصناعة في س نة )4حوالي )

شركة اإسمنتك المصرلاية وهي اإحلادخ شركات أ وراسلاكوم بالشرلااكة ملاع شركات فلااروق 

كلاة لفلاارج الفرنسلا ية جميلاع ( اإشلاترت شر 2009هولنديك. وفي شهر التاسع من س نة )

نتلااج منلاذ تأ سلايس المصلانع في سلا نة  أ سهم شركة أ وراسكوم، وقد كان الحلاد ال علالى للاإ

( تم 2012(، حيث وصلت اإلى مليوني طلان ملان الإسمنلات. وخلالال السلا نة )2011)

نشاء خ  جديد لتصنيع الإسمنت المقاوم وهو نوعية خاصة لبناء الجسور والسدود  اإ

ختبار الثباتلثثا  Reliability ا: اإ

يهدف اختبار الثبات الى التحقق من انسلاتام قيلااس الدراسلاة وقابليتهلاا علالى الحصلاول 

سلا تقرار المقيلااس  ن الثبلاات يعلاني اإ على النتا  نفسها بواسطة فترات زمنية مختلفلاة، اذ اإ

حلالاتمال مسلالااويًا لقيملالاة  وعلالادم تناقضلالاه ملالاع نفسلالاه، أ ي أ ن المقيلالااس يعطلالاي نفلالاس النتلالاا  باإ

ذا أ عيد ت  طبيقه على نفس المجتمع. ولغرض التأ كد من ثبات المقيلااس المسلا تخدم المعامل اإ

س تخدام معامل ) ( للوقلاوف علالى دقلاة اإجلاابات أ فلاراد مجتملاع Cronbach Alphaتم اإ

( مقبولة اإحصائياً عندما تكون هلاذه Cronbach Alphaالدراسة، وتعد قيم معامل )

ن قيملاة  ( على وجلاه التحديلاد في البحلاوث%60القيم مساوية أ و أ كبر من ) الإداريلاة. واإ

(، 0.874( لمتغييرات التابعة ليكاء التسويقي تسلااوي )Cronbach Alphaمعامل )

(. كلاما 0.826( لمتغيلايرات الايصلااء الواسلاع )Cronbach Alphaفي حين بللاغ قيملاة )

 (.3موضح في الجدول )
 (3الجدول )

 اختبار مصداقية اداة الدراسة بوساطة معاملات كرونباخ الفا

 Cronbach Alpha اتالمتغير 

 0.874 .2 نظام الذكاء التسويقي .1

 0.826 .4 نظام الايصاء الواسع .3

 .Spss المصدر من اعداد الباحث في ضوء البرنامج الاحصائي

 

 
 من خلال مقابلة اجراها الباحث مع مدير الموارد البشرية السيد )نوروز امين(. 1

 .السيد )فراموش طيب(مدير الادارة مع اجراها الباحث ة مقابلمن خلال   2

 :: وصف البيانات الشخصية والتكرارات ونس  ا الم وية لعينة البحثرابعا

حيلاث يتمثلال  ( يتضح أ ن نس بة العاملين من الذكور هلاو ال كلابر،4من الجدول رقم )

( مملالاا يشلالاير اإلى أ ن %28.6(، ونسلالا بة الإناث ملالان العينلالاة كانلالات تشلالامل )71.4%)

النس بة ال كبر من العاملين هم من الذكلاور في عينلاة الدراسلاة وذلك ل ن العملال بالمصلاانع 

يحتاج اإلى قوة جسدية وبدنية، وان ساعات العمل بالمصلاانع اطلاول ملان الملانظمات اللاتي 

تكلاون نسلا بة الاناث فيهلاا اكلاثر، اضلاافة الى ان هنلااك تقدم خلادمات واللاتي يمكلان ان 

  .اختلاف في بيئة العمل بالمصانع مقارنة بالمنظمات الاخرخ

فيما  ص العمر يتبين من نفس الجدول أ ن الفئلاة العمريلاة اللاتي تلاتراوح أ علامارهم بلاين 

(، وأ ن الفئة العمرية بين %44.9( هم أ كبر فئة عمرية، حيث بلغت نسبتها )29 - 20)

(، ويختي في المرتبلالاة الثالثلالاة الفئلالاة %30.6( كانلالات في المرتبلالاة الثانيلالاة وبواقلالاع )39 - 30)

 50(، وان الفئلالاة العمريلالاة )%15.3( حيلالاث بلغلالات نسلالابتها )49 – 40العمريلالاة بلالاين )

(، ومملالاا يلالادل علالالى أ ن نسلالا بة ال كلالابر ملالان 9.2فلالااكثر( كانلالات في المرتبلالاة الرابعلالاة وبواقلالاع )

(، وذلك ل ن 29 - 20ع أ عمارهم ضمن الفئة العمريلاة )المس تجيبين من العاملين للعينة تق

المصنع اس تفاد من الطاقات الجديلادة ملان ناحيلاة العملار وهلاذا يسلااعد في الإجابلاة علالى 

فقرات الإس تبيان بشكل أ وضح. اضافة الى ان المصانع يحتاج الى ذوي الطاقات العاليلاة 

(، وخاصلاة فلايما فلااكثر 40من الش باب، ملاع وجلاود ذوي الخلابرات ملان الفئلاة العمريلاة )

يتعلق بموضوع بحثنلاا حيلاث يمكلان ان يسلااهم ذوي الخلابرات في وضلاع خطلا  في كيفيلاة 

الحصلالاول علالالى المعلوملالاات واقتنلالااص الفلالارص والعملالال علالالى ارضلالااء اللالازبائن وتلبيلالاة 

احتياجاتهم، بيلا  ذوي الخلابرات والطاقلاات العاليلاة ملان الشلا باب يقوملاون بتنفيلاذ تلالك 

لي  ملان الفئلاات العمريلاة يكملال بعضلاه بعضلاا، ملاع الخط ، وهذا يدل على ان هذا الخ 

وجود مؤشر اخر وهو ان المصنع اس تفاد من اهلاالي المنطقلاة لسلاد احتياجاتلاه البشرلاية 

من ناحية، وملان ناحيلاة اخلارخ توظيلاف طاقلاات وطنيلاة تسلااهم في تقليلال البطلاالة في 

 .المجتمع

انات الشخصلاية وفيما  ص المؤهل العلمي لعينة الدراسة تشير النتلاا  الوصلافية للبيلا

أ ن نس بة الحاصلين على الشهادة الجامعية )بكالوريوس( كانت تشكل أ على النسب من 

(، وتلالاأ تي في المرتبلالاة الثانيلالاة شلالاهادة %56.1بلالاين المسلالا تجيبين علالالى الإسلالاتبانة بمعلالادل )

(، وشلالاكلت الشلالاهادات ملالان مسلالا توخ )دون الاعداديلالاة( %19.4)دبللالاوم( بنسلالا بة )

(، مملاا يلادل علالى أ ن المسلا توخ %12.2لثة حيث بلغتا )و)الدراسات العليا( المرتبة الثا

العلملالاي للعلالااملين علالاالي، وأ ن أ جلالاوبتهم لإسلالا تمارات الإسلالا تبيان للالان تكلالاون عشلالاوائية بلالال 

بطريقة علمية وفهم عميق لمحتوياتها. وفيما يتعلق بموضوع بحثنا فان هذا المؤشر يساهم في 

والعمل علالى ايجلااد الفلارص  فهم وتطبيق مبادئ نظام الذكاء التسويقي والايصاء الواسع

وتوظيفها وذلك لخلفيتهم العلمية والثقافية. اضافة الى ان هذا يدل على ترقي المجتملاع ملان 

 .ناحية كثرة اعداد الخريجين واختيار الانسب منها ودورهم في ادارة المصانع والشركات

والذي يتعلق بعدد س نوات الخدمة أ ظهرت نتلاا  الوصلافي للبيلاانات الشخصلاية ان 

 5 -( من أ فراد عينة الدراسة تتراوح خدماتهم مابين )اقل ملان سلا نة %41.8النس بة )

سلا نوات(، ويختي في المرتبلاة الثالثلاة  10 - 6( من )%30.6س نوات(، ثم تليها نس بة )

( %12.2(، ويختي نسلا بة )%15.3س نوات فاكثر( بنسلا بة ) 16الذين تبلغ خدماتهم )

سلا نوات(، مملاا يشلاير اإلى 15 – 11اوح ما بين )في المرتبة الرابعة من الافراد الذين تتر 

أ ن غالبية العاملين الحاليين ليسلاوا ذو خلابرات طلاويلة في المصلانع، ويعلاود ذلك في نظلار 

الباحث اإلى أ ن المصنع فتح المجال أ مام فئات كثيرة من الناس ك يدي عاملة للعمل فيها، 

نتعاش الإقتصاد في البلد وتوسع الإستثمار ف   .يهوالذي يؤثر على اإ

ومن ناحية المشاركة في الدورات التدريبيلاة ل فلاراد عينلاة الدراسلاة، فكانلات النسلا بة 
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( شلااركوا في %29.6( من المس تجيبين شاركوا في )اربلاع دورات فلااكثر(، و)30.6%)

( شلالالااركوا في )ثلالالالاث 13.3( شلالالااركوا في )دورتلالالاين(، و)26.5)دورة واحلالالادة(، و)

شر الى ان المصلالانع يهلالاتم بتنميلالاة دورات(، وفي نظلالار الباحلالاث هلالاذه النسلالاب جيلالادة وتلالاؤ

   .وتأ هيل قدرات العاملين لرفع كفائتهم

 ( 4الجدول )

 التكرارات والنسب الم وية للمعلومات الشخصية لعينة الدراسة
العبارات )المتغيرات الوصفية لعينة 

 الدراسة(
 % التكرار

 الجنس

 71.4 70 ذكر

 28.6 28 أ نثى

 العمر

20 – 29 44 44.9 

30 – 39 30 30.6 

40 – 49 15 15.3 

 9.2 9 فأ كثر 50

المؤهل 

 العلمي

 12.2 12 الإعدادية ودونها

 19.4 19 دبلوم

 56.1 55 بكالوريوس

 12.2 12 دراسات عليا

عدد 

 س نوات الخدمة

 -اقل من س نة 

 س نوات 5
41 41.8 

6 – 10 30 30.6 

11 – 15 12 12.2 

 15.3 15 فاكثر 16

عدد 

الدورات 

تدريبية الإدارية ال 

 والمهنية

 29.6 29 اقل من دورتين

 26.5 26 دورتين

 13.3 13 ثلاث دورات

اربع دورات 

 فاكثر
30 30.6 

عداد الباحث على ضوء نتا  البرنامج  .Spss المصدر: من اإ

 :ا: عرض وتحليل الاستبانةخامس  

 عينة البحث ضمن هذه الفقرة تم قياس وتحليل اجابات الاس تبيان، الموزعة على

والمتمثلة بالمصنع المعني، لمعرفة اراء عينة البحث ازاء نظام الذكاء التسويقي بشكل عام، 

( 5-1ومتغيرات نظام الايصاء الواسع. وقد تم اس تخدام مقياس ليكرت الخماسي )

لمعرفة مدخ  (Spss) للتحليل الاحصائي من خلال اس تخدام برنامج الاحصائي

بين افراد عينة البحث والمتغييرات، وتم الاس تعانة ببعض التفاق او الاختلاف 

 والانحدار الخطي (Pearson) الاساليب الاحصائية منها الارتباط

(Regression).  وكما يلي: 

بين نظا  الذكاء التسويقي والايصاء الواسع  (Correlation) اختبار العلاقة .1

 :(person) عن طريق معامل الارتباط

التابعة لنظام  بعادية يعرض فيها الباحث اختبار العلاقة بين جميع الاالفقرات الت 

 :الذكاء التسويقي والايصاء الواسع

(، 0.761( وجود علاقة قوية وطردية وايجابية بنس بة )5يظهر في الجدول ) .أ  

( على y( والايصاء الواسع )x( بين نظام الذكاء التسويقي )0.000بمس توخ المعنوية )

ي للمتغيرين، وبشكل عام يمكن اعتبار ان العلاقة قوية اذا كانت قيمة مس توخ الكل

 (255، 2008(.)جودة، 1( واقل من )0.70معامل الارتباط اكبر او يساوي )

يوجد علاقة ارتباط احصائية ذات بهذا تثبت الفرضية الرئيس ية الاولى والتي نصه "

 ."ء الواسعدللة معنوية بين نظام الذكاء التسويقي ونظام الايصا

 (5لجدول )ا

 العلاقة ومس توخ المعنوية بين نظا  الذكاء التسويقي والايصاء الواسع 

Correlations 

  X Y 

X Pearson Correlation 1 .761** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 98 98 

y Pearson Correlation .761** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 98 98 

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

 .Spssالمصدر: الجدول من اعداد الباحثان على ضوء نتا  التحليل الاحصائي للبرنامج

 

 واستراتيجياتبين نظام الذكاء التسويقي  (Correlation) اختبار العلاقة.ب

 :يصاء الواسعالا

كمتغير  (X) ام الذكاء التسويقي( وجود علاقة وارتباط بين نظ6يظهر في الجدول )

التابعة لنظام الايصاء الواسع والمتمثل بـاليصاء )التعاوني، التكيفي،  مس تقل، والابعاد

, 0.62, 0.49, 0.47بالنسب ) (yy4, yy3, yy2,yy1) الشفافية، الجودة( ورموزها

لذكاء (. وان مس توخ العلاقة بين ا0.00( على التوالي، وعلى مس توخ المعنوية )0.68

التابعة لنظام الايصاء الواسع والمتمثل بلا)التعاوني  بعادالتسويقي كمتغير مس تقل والا

 .(0.7( واقل من )0.3والتكيفي والشفافية والجودة( وذلك لن كل النسب اكثر من )

توجد علاقة ارتباط احصائية ذات (. وبهذا تثبت الفرضية الفرعية الاولى والتي نصه "

 ."نظام الذكاء التسويقي واستراتيجيات )الايصاء الواسع( دللة معنوية بين
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 (6الجدول )

 يصاء الواسع.ستراتيجيات الاباط بين نظام الذكاء التسويقي وارت علاقة ا

Correlations 

Yy4 Yy3 Yy2 Yy1   

.47** .49** .62** .68** Pearson Correlation 

X .000 .000 .000 .000 Sig. (2-tailed) 

98 98 98 98 N 

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

 .Spss المصدر: الجدول من اعداد الباحث على ضوء نتا  البرنامج

 

التابعلاة لنظلاام الذكاء التسلاويقي الابعلااد  بلاين (Correlation) اختبار العلاقةت.

 : والايصاء الواسع

التابعلالاة لنظلالاام الذكاء  بعلالاادتبلالااط بلالاين الا( وجلالاود علاقلالاة وار 7يظهلالار في الجلالادول )

كمتغيلاير مسلا تقل والمتمثلال بلالا)معرفة الزبلاون، معرفلاة المنافسلاين، معرفلاة  (X) التسويقي

والايصلااء الواسلاع  (XX4, XX3, XX2, XX1) السوق، ذكاء المنلاتج( ملاع رموزهلاا

( علالى التلاوالي، وعلالى مسلا توخ 0.70، 0.64، 0.63، 0.55بنسب ) (y) كمتغير يخبع

(. وان مس توخ العلاقة بين نظام الايصاء الواسع ومعرفة )ذكاء( المنلاتج 0.00وية )المعن

(، في حلالاين ان مسلالا توخ 0.70قويلالاة وطرديلالاة وايجابيلالاة وذلك لن النسلالا بة تسلالااوي )

التابعلاة للايكاء التسلاويقي متوسلاطة وطرديلاة  بعلاادالعلاقة بين الايصاء الواسع وباقي الا

وبهذا تثبت الفرضية . .(0.7( واقل من )0.3)وايجابية وذلك لن كل النسب اكثر من 

الابعلااد التابعلاة بلاين معنويلاة توجد علاقة ارتباط احصائية ذات دللة  الفرعية الثانية "

 .(يصاء الواسع( و)الاالذكاء التسويقي)لنظام 

 

 (7) الجدول

 التابعة لنظام الذكاء التسويقي والايصاء الواسع الابعادعلاقة وارتباط بين  

Correlations 

  xx1 xx2 xx3 xx4 

Y Pearson Correlation .55** .63** .64** .70** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 

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

 .Spss على ضوء نتا  البرنامجان المصدر: الجدول من اعداد الباحث

الذكاء )الابعلااد التابعلاة للاكل ملان )الايصلااء الواسلاع( وبلاين ارتبلااط علاقلاة تبار ث.اخ 

 (التسويقي

( وجود علاقة وارتباط بين الابعاد التابعة لكل من نظام 8يظهر في الجدول )

(، والايصاء معرفة الزبون، معرفة المنافسين، معرفة السوق، ذكاء المنتجالذكاء التسويقي والمتمثل بلا)

تمثل بلا)الايصاء التعاوني والتكيفي والشفافية والجودة في الايصاء(، ويظهر الواسع وال 

بمس توخ  0.629وجود علاقة ارتباط بين بين ذكاء المنتج والايصاء التعاوني حيث بلغ 

(، وتأ تي في المرتبة الثانية وجود علاقة ارتباط بين معرفة المنافسين 0.00الدللة )

(، ويختي بعدها في المرتبة 0.00بمس توخ الدللة ) 0.561والايصاء التعاوني حيث بلغ 

بمس توخ  0.560الثالثة علاقة ارتباط بين الايصاء التكيفي ومعرفة السوق حيث بلغ 

(، ووجود علاقة ارتباط بين معرفة السوق والايصاء التعاوني حيث بلغ 0.00الدللة )

يصاء التعاوني وذكاء (، ووجود علاقة ارتباط بين الا0.00بمس توخ الدللة ) 0.553

(، ووجود علاقة ارتباط بين الايصاء 0.00بمس توخ الدللة ) 0.539المنتج حيث بلغ 

(. وهذا يدل على 0.00بمس توخ الدللة ) 0.518التعاوني ومعرفة الزبون حيث بلغ 

وجود علاقة ايجابية وطردية بين جمبع الابعاد التابعة لكل من الايصاء الواسع والذكاء 

توجد علاقة ارتباط  وبهذا تثبت الفرضية الفرعية الثالثة والتي نصه " ي.التسويق

الذكاء )الابعاد التابعة لكل من )الايصاء الواسع( وبين معنوية احصائية ذات دللة 

 ."(التسويقي

( علاقلالاة وارتبلالااط بلالاين الابعلالااد التابعلالاة للالاكل ملالان نظلالاام الذكاء التسلالاويقي 8الجلالادول )

 والايصاء الواسع

Yy4 Yy3 Yy2 Yy1   
0.299 0.297 0.518 0.507 Pearson Correlation 

XX1 0.003 0.003 0.000 0.000 Sig. (2-tailed) 
98 98 98 98 N 

0.416 0.469 0.429 0.561 Pearson Correlation 

XX2 0.000 0.000 0.000 0.000 Sig. (2-tailed) 
98 98 98 98 N 

0.396 0.380 0.560 0.553 Pearson Correlation 

XX3 0.000 0.000 0.000 0.000 Sig. (2-tailed) 
98 98 98 98 N 

0.415 0.480 0.539 0.629 Pearson Correlation 

XX4 0.000 0.000 0.000 0.000 Sig. (2-tailed) 

98 98 98 98 N 

 .Spss على ضوء نتا  البرنامجان المصدر: الجدول من اعداد الباحث

 :  سادسا: النتا

 :يمكن اختصار نتا  الاختبار للبحث في النقاط التالية

أ ثبتت البحث وجود علاقة ايجابية وقوية بين نظلاام الذكاء التسلاويقي والايصلااء  .1

 .(0.000( بمس توخ دللة )0.761الواسع، حيث بلغ )

التابعلاة للايصلااء الواسلاع  بعادارتباط بين نظام الذكاء التسويقي والاتوجد علاقة  .2

المتمثلالال بلالالا)الايصاء التكيفلالاي والتعلالااوني والشلالافافية في الايصلالااء والجلالاودة في الايصلالااء( و 

( علالالالى التلالالاوالي، وعلالالالى مسلالالا توخ المعنويلالالاة 0.47، 0.49، 0.68، 0.62بالنسلالالاب )

(0.000). 

التابعة لنظام الذكاء التسويقي والمتمثلال بلالا)معرفة  بعادارتباط بين الايوجد علاقة  .3

، معرفلالاة السلالاوق، ذكاء المنلالاتج( والايصلالااء الواسلالاع بنسلالاب الزبلالاون، معرفلالاة المنافسلالاين

 .(0.000( على التوالي، وعلى مس توخ المعنوية )0.70، 0.64، 0.63، 0.55)

يوجد علاقة ارتباط بين جميع الابعاد التابعة لكل من نظام الذكاء التسويقي  .4

 واستراتيجيات الايصاء الواسع.

 

 الخاتمة 

 ))الاس تنتاجات والتوصيات

 

 :: الاس تنتاجات : تم التوصل الى الاس تنتاجات التاليةاولً 

اثبت نتا  الاختبارات وجود علاقلاة المعنويلاة الموجبلاة  بلاين نظلاام الذكاء التسلاويقي  .1

  .والايصاء الواسع

تبين من خلال المقابلة مع مدير المبيعات اسلا تفادة المصلانع ملان المعلوملاات السلاوقية  .2

 .ض الاس تفادة منها في ادارة عمليات الانتاجعن طريق الوكلاء والمندوبين لغر 
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التابعة لنظام الذكاء التسويقي والمتملاثلة بلالا)معرفة الزبلاون،  بعادنظراً لوجود التاثير الا .3

معرفلالاة المنافسلالاين، معرفلالاة السلالاوق، ذكاء المنلالاتج( علالالى الايصلالااء الواسلالاع فعلالالى 

بالسلالوب  علاادبالادارات التسويقية نشر الوعي بين العاملين ل س تغلال هلاذه الا

 .الذي يحقق لهم التأ ثيرات المتاحة امامهم في البيئة الديناميكية المتعايشة فيما بينهم

أ ن نظلالاام الذكاء التسلالاويقي تحقلالاق الملالاةة التنافسلالا ية، علالان طريلالاق الاسلالا تفادة ملالان  .4

تكنولوجيلاا المعلوملالاات والمرتبطلالاة بمتلالاالت اهمهلالاا ادارة التسلالاويق لتطلالاوير المنتتلالاات 

لعملاء، تحسين رضا العملاء، الاحتفاظ بالعميل، من خلالال والخدمات، جذب ا

جملالاع وتحليلالال وتخلالازين ونشرلالا البيلالاانات وتحويلهلالاا الى المعلوملالاات، لتسلالااعد البيئلالاة 

المبحوثة بشكل خاص والمنظمات بشكل عام في اتخاذ القرارات المناس بة للمحافظلاة 

  .على موقعها التنافسي في السوق

رؤية واضحة لمجتمع البحث والعينة المبحوثة  لسلا تغلال يعطي نظام الذكاء التسويقي  .5

الفرص الموجودة في السوق الحالي او في الاسواق المرتقبة واس تغلالها ملان خلالال 

  .الايصاء الواسع

ان اسلالا تعمال التقنيلالاات ووسلالاائل التصلالاال الحديثلالاة يسلالااهم بشلالاكل كفلالاوء في جملالاع  .6

ظلاام الذكاء التسلاويقي ومسلااندة المعلومات وتوسع مجال التواصل بالعملاء وتطوير ن

 .نظام الايصاء الواسع من خلالها

 ثانياً: التوصيات

  :خلص الباحثان  ملة من التوصيات منها 

على المنظمة المبحوثة والمنظمات المماثلة في البيئة الاهتمام بنظلاام الذكاء التسلاويقي  .1

لوملاات اللاتي الذي يحقق لهلام ال سلاتثمار في العمليلاة الانتاجيلاة علان طريلاق المع

 .توفرها

ضرورة الاس تتابة للمعلوملاات المعطلااة ملان نظلاام الذكاء التسلاويقي لغلارض تحليلال   .2

  .السوق والمنافسين وطلبات العملاء المتوقعة

ضرورة الاس تفادة من نظام الذكاء التسويقي كمةة تنافس ية في سوق العمل بهدف   .3

ةات الاخلارخ اللاتي توفرهلاا اس تغلال الفرص وزيادة الحصة السوقية الى جانب الم

  .الايصاء الواسع من السرعة والجودة والوقت المناسب والتنويع

ضرورة التكامل بين الانظمة التسويقية في مجال نظام الذكاء التسويقي ملاع بعضلاها    .4

اللالابعض لتحقيلالاق الهلالادف اللالارئيس خلالالال جملالاع هلالاذه الانظملالاة، لعطلالااء الملالانظمات 

 .اذ القرارات الصائبةالمعلومات الكافية والمناس بة لتخ

ضرورة الاس تفادة وتبني المصنع وسائل التصلاال الحديثلاة واسلا تغلالها للاسلا تفادة   .5

من المعلومات في خارج الحدود المحلية وعلى مس توخ الوطنيلاة والاقليميلاة، حيلاث 

  .يساهم في تحسن وتوسع المنظمة من التصال بالزبائن وبشكل مس تمر ومتمة

الذكاء نظلالاام سلالا تغلال التقنيلالاات الحديثلالاة ملالان اجلالال مسلالااندة ضرورة اسلالا تخدام وا  .6

في تجاوز الحدود الوطنية ووصولها لمسلا توخ الدوليلاة لكتشلااف الفلارص التسويقي 

 .س تغلةالم غير ال

 المصادر

 

 :رسائل الماجس تير والدكتوراه
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