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 الإهداء
إن الحمد حمده نستعينو و نستغفره ونستيديو و نعوذ بو من شرور أنفسنا و من سيئات أعمالنا, 
من ييديو الله ف لا مضل لو ومن يضلل ف لا ىادي لو والصلاة والسلام على من أرسل رحمة للعالمين "محمد  

المشاعر تبقى عاجزة عن التعبير بما  صلى الله عليو وسلم" إن الكلمة ميما حملت من روائع المعاني وأرق  
 تييم بو الروح اليائمة في بحر الوجود.

 أىدي ثمرة عملي ىذا إلى:  من ق ال الله تعالى في شأنيما
 }وقضى ربك ألا تعبد إلا إياه وبالوالدين إحسانا{

طاعتو، إلى التي أردت    وطاعتيم منإلى من أوصى بيما الله ورسولو وجعل رضاىم من رضاه  
ير عن معانييا ف لم تستطع كلماتي أن تعطييا حقيا لكرامتيا التي ميزىا البارئ من بين  التعب

بلسم يشفي جراحي وييمني غيثو ويسقي فؤادي ببيائو يرسم الآمال في    ىشأنو. إلالخلائق جل  
 روحي ويزكيو في زواياىا مناي...حبيبتي أمي

 ي وسراً في وجودي.أبي ولي نعمتيإلى أعز وأقرب الناس إلى ق لبي، من كان سبباً في  سعادت
 إلى الغالية جدتي حفظيا الله.

 -ليلى –لبني   الأعزاء : خواتيا إلى من تفتحت عيوني على صورتيم المشرقة إلى أغلى الناس  

 مصاطفي سارة   إلى من منحني الصبر وكان مستمعا لي:
 الأوق ات:كما لا أنسى رفيق ات الدرب اللواتي منحنني حلاوة اللحظات وأطيب  

 –سعاد   –  شيماء -خديجة  –صفية   -اسماء  –حنان  -زىية   –امينة    –احلام    –صليحة   –سارة  
 -خولة    –صبرة  

 كما لا انسي زملاء كل لحظات اعداد ىذه المذكرة : 
 حسان    –المالك  عبد   –السبع عادل   –ابختي نور الاسلام    –حليم    –بن زينة بلال   –محمد الزوبير  

 إلى كل الأىل والأق ارب
 ".انصال تسويقيوخاصة دفعة الماستر " علوم التجاريةإلى كل ، وشعبة  

و أتقدم بالشكر الجزيل إلى أساتذتي    الاقتصادية و علوم التسيير و تجاريةطلبة ل.م.د طلبة العلوم  
الكرام الذين لم يبخلوا علي بعطائيم خلال مشواري الجامعي خاصة الأستاذ المشرف الذي كان عونا لي  

 في إتمام ىذا العمل.
 إلى كل من لم يتسني لي ذكرىم

 الطالبة : بكاير زكية صورية  



 
 شكر و تقدير

 

 بعلى مشقة الصعاانني و سيل  أشكر ربي كثيرا وحده الذي أع
ثم أتقدم بشكري و عظيم امتناني إلى الذي كانت نصائحو و إرشاداتو نورا  

دروب البحث و الاكتشاف ، وزادني و قوفو إلى جاني تجليدا    يل  رأناساطعا  
 و صبرا رغم انشغالاتو الكثيرة الأستاذ ىواري معراج جزاه الله أفضل الجزاء .

  الأستاذشرع  مريم و    الأستاذة ىلو العرف ان إ كما أزف عبارات الشكر
بومدين بوداود و ثامر محمد البشير على كل الجيد و الوقت الذي بذليما  
في متابعة مراحل البحث ، و إلى كل من وقف إلى جنبنا ، إلى كل ىؤلاء ألف  

 شكر و تقدير .
 
 

             الطالبة :  بكاير زكية صورية                                                                                              



 ملخص : 
تهدف ىذه الدراسة إلى إلقاء الضوء على نظام المعلومات التسويقية و دوره في توفير المعلومات الدقيقة للقيام 

 بإستراتيجيات تطوير المنتجات الصيدلانية في مجمع صيدال .
و الاتصالات و الذي  الأجهزةو  البشرية الإطاراتحيث أن نظام المعلومات التسويقية ىو ىيكل متكامل من 

فهو مجموعة من الجهود المشتركة بين العاملين بالمؤسسة  يصمم لتجميع البيانات من المصادر الخارجية مؤسسة
 القرارات.لجمع و تحليل و تصنيف و نشر المعلومات الخاصة باتخاذ 

على أرائهم حول أهمية نظام و لتحقيق أىداف الدراسة  قمنا بتصميم استبيانين تم توجيو احداهما لموظفي صيدال 
المعلومات التسويقية في بناء استراتيجيات منتجاتها ، و وجهت الاستمارة الثانية لعينة من زبائن صيدال و ىم 

تطور ما مدى رضاىم مجموعة من صيادلة بولاية غرداية للتعرف على رائيهم حول منتجات صيدال ىل ىي في 
 . على نوعيتها 

و جود دور يلعبو نظام معلومات التسويقية من خلال  أبرزىافإن ىذه الدراسة خلصت إلى مجموعة من النتائج 
صيدال ، و ىذا الدور يساىم فية  سبيل بناء استراتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية لدى مؤسسةعناصره في 

 نظام الاستخبارات التسويقية بدرجة كبيرة .
استراتيجيات  –نتج الصيدلاني الم –الاستخبارات التسويقية –ام المعلومات التسويقية نظالكلمات المفتاحية : 

 .تطوير
Abstract : 

our objective from these studies is to focuse on the marketing system 

and its role in providing the exact information to provide strategies to 

develope Pharmaceutical products . 

the marketing information system is based on humain resourses , 

aterials and means of communication to collect data from the external 

resourses to take the right decision. 

to achieve the purpose  from this study we  have made a questionnaire 

than we give some to the employers of saidal and other to the 

custumers from Ghardaia to have their point of view about the 

products of saidal 

The results of this study are :Marketing Information System plays an 

essential role by providing strategies to develope pharmaceuticals 

products . 
Keywords: Marketing Information System - Marketing Intelligence - 

Pharmaceutical Production - Development Strategies 
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 :مقدمةال

يشهد العالم تطورا عميقا و سريعا على الدستوى الاقتصادي و الاجتماعي و التكنولوجي ، ىذا التطور ينعكس 
 بشكل أخر على وظائف الدؤسسة .

تتأقلم مع متغتَات البيئة  حتىو تعتبر وظيفة التسويق من أىم الوظائف داخل الدؤسسة التي يطرأ عليها ىذا التغتَ 
 ومات.ة لستلفة و على رأسها مورد الدعلالداخلية و الخارجية بشكل مباشر ، و ذلك باستخدام موارد جديد

التقليدية لتطوير الدنتجات غتَ لردية  الأساليبفإن ذلك الظروف البيئة الجديدة سوف تجعل  الأمرو حقيقة 
نتيجة الحاجة إلى السرعة الأداء و نتيجة ارتفاع معدلات تغتَ التكنولوجيا ، و من ثم زيادة الحاجة إلى توليد 
الدعلومات بشكل يساعد على تطوير الدنتجات و الخدمات في ضوء الاحتياجات الحقيقة العملاء الدنظمة ، و 

البيئة تتسم بالاستمرارية فإن متخذ قرار التسويقي يحتاج إلى العديد من الدعلومات شاملة و  لكون متغتَات
الدتجددة عن البيئة التي يعمل فيها ، و من ثم فإن عملية جمع الدعلومات ينبغي أن تكون عملية مستمرة و فق 

القدر الكافي من معلومات و  نظام معتُ ، لذلك يجب أن يكون للمؤسسات نظام معلومات تسويقية يهتم بجميع
الذي يسمح لذا بمسايرة ذلك التحولات التي تحدث في السوق و اتخاذ القرارات التسويقية الدناسبة و في الوقت 

 الدناسب .
و الوسائل و  الأساليبمؤسسة خاصة و منها مؤسسات الدنتجة للأدوية في البحث و معرفة  لذذا تسعي كل

حصول على الفرص التسويقية و ىذه تتضمن السياسات و الاستًاتيجيات التسويقية التي ستناور بها لل الأدوات
 اللازمة لدواجهة الدنافستُ .

تطوير الدنتج قلب العملية التسويقية حيث أن العلاقة بتُ شركات الأدوية و الزبائن تتم  الإستًاتيجيةو عليو تعتبر 
 بتقديدها.تقوم ىذه الشركات  التيمن خلال الدنتجات 

للتسويق الدوائي و ىي  الأساسيةلذلك تسعى الدؤسسات الدنتجة للقيام بخدمة ىذا الزبون معتمدة على المحاور 
 الدنتج الدناسب بالحجم الدناسب و الدكان الدناسب و بالسعر الدناسب و في الوقت الدناسب . إيجاد

والدعدات و الاتصالات و  الأجهزةمثل في ) تتمثل مشكلة الدراسة في تحديد دور نظام الدعلومات التسويقية و الدت
 البرلريات و الدوارد البشرية و نظام الاستخبارات التسويقية ( في بناء استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية .

 التالي:وعليو فإن الدشكلة التي تعالجها الدراسة يدكن صياغتها في السؤال الجوىري الرئيسية: إشكالية -ب

نظام المعلومات التسويقية لمؤسسة صيدال في توفير المعلومات الدقيقة من اجل عناصر ما مدي فعالية 
 تطوير منتجاتها ؟  إستراتيجيةبناء 

 الفرعية التالية : الأسئلةيدكن طرح  الإشكاليةو من خلال ىده 
  والدعدات )الدكونة لنظام الدعلومات ( الأجهزةلبعد  إحصائيةذات دلالة  ارتباطىل ىناك علاقة تأثتَ و 

 تطوير منتجات الصيدلانية ؟  إستًاتيجيةفي بناء 
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  بناء لبعد الاتصالات )الدكونة لنظام الدعلومات ( في إحصائيةذات دلالة  ارتباطىل ىناك علاقة تأثتَ و 
 تطوير منتجات الصيدلانية ؟  إستًاتيجية

  في بناء لبعد البرلريات)الدكونة لنظام الدعلومات (  إحصائية ذات دلالة ارتباطىل ىناك علاقة تأثتَ و
 تطوير منتجات الصيدلانية ؟  إستًاتيجية

  في لبعد الدوارد البشرية )الدكونة لنظام الدعلومات (  إحصائيةذات دلالة  ارتباطىل ىناك علاقة تأثتَ و
 تطوير منتجات الصيدلانية ؟  إستًاتيجيةبناء 

  لبعد نظام الاستخبارات )الدكونة لنظام الدعلومات (  إحصائيةذات دلالة  ارتباطىل ىناك علاقة تأثتَ و
 تطوير منتجات الصيدلانية ؟ إستًاتيجيةفي بناء 

 بناءا على التساؤلات الدطروحة تدت صياغة الفرضية التالية : الفرضية الرئيسية : -ج
نظام معلومات عناصر ل α =.0.0عند مستوى الدلالة عام  إحصائيةذو دلالة  اثر و ارتباطيوجد 

 0تجات صيدلانية تطوير المن إستراتيجيةالتسويقية في بناء 
 الفرعية:الفرضيات 

  الدلالة عام عند مستوى إحصائيةذو دلالة و ارتباط وجود أثرα  =0.05  والدعدات  الأجهزةلبعد
 .ت صيدلانيةمنتجاتطوير  إستًاتيجيةفي بناء )الدكونة لنظام الدعلومات ( 

  الدلالة عام عند مستوى إحصائيةذو دلالة و ارتباط وجود أثرα  =0.05  لبعد الاتصالات )الدكونة
 .صيدلانية تتجامنتطوير إستًاتيجية في بناء لنظام الدعلومات ( 

 الدلالة عام عند مستوى إحصائيةذو دلالة  و ارتباط وجود أثرα  =0.05  لبعد البرلريات )الدكونة
 .تجات صيدلانيةمنتطوير  إستًاتيجيةبناء في لنظام الدعلومات ( 

  الدلالة عام عند مستوى إحصائيةذو دلالة و ارتباط وجود أثرα =0.05   بناء في لبعد الدوارد البشرية
 .جات صيدلانية تطوير  منت  إستًاتيجية

  الدلالة عام مستوىعند  إحصائيةذات دلالة  ارتباطأثر و وجودα =0.05 لبعد نظام الاستخبارات
 الصيدلانية.تطوير منتجات  إستًاتيجية)الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء 

 الدراسة :  أهداف -د
 : عند تناولنا لذذه الدراسة واختبارنا لذذا الدوضوع يبتٍ على

التي تعمل على  الأساسيةتقديم أىم مفاىيم النظرية الدتعلقة بنظام الدعلومات التسويقية و إظهار مكوناتو  .1
إلى عرض الإطار النظري للاستًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية و مراحل  إضافةجمع الدعلومات ، 

 تطويرىا .
 الدراسة .التعرف علي واقع نظام الدعلومات التسويقية في مؤسسة لزل  .2



 مــــقدمــــة عــامـــة 
 

 د‌ 

 التعرف على الاستًاتيجيات التي تتخذىا مؤسسة لزل الدراسة في تطوير الدنتجات الصيدلانية . .3
تيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية في الدعلومات التسويقية في بناء استًامعرفة و تحديد دور نظام  .4

 ستًاتيجيات التطوير . مؤسسة لزل الدراسة و تحديد أثر و طبيعة العلاقة بتُ نظام الدعلومات و ا
 . بمجموعة من نتائج و توصيات و أفاق فيما يخص موضوع الدراسة الخروج .5

 الدراسة :  أهمية -هـ 
 الدراسة في النقاط التالية :  أهميةتبرز 
 تائج التي ستخرج بها ىذه الدراسة.من خلال الن الأهمية كبتَة عند الباحث و تنبع ىده  أهميةه الدراسة لذذ 
 متنوعة في ظل العولدة و زيادة الدنافسة في تنوع ادواق و  أنشطةنظام الدعلومات التسويقي في تبتٍ  أهمية

 ثقافات الزبائن و التنوع في الاتصالات و الدنتجات .
  و ىذا بسب  إستًاتيجيةلفت انتباه مسؤولي الدؤسسات بأن الدعلومات أصبحت إحدى الدتغتَات  ،

 شهدىا العالم اليوم أصبح في ظلها الدثل السائد   أن من يدلك معلومة يدلك ظهور الثورة الدعلوماتية التي
قرارات تسويقية  اتخاذفرصة تنافسية   و بهذا فعلى مؤسسات تبتٍ نظام الدعلومات التسويقية من أخل 

 تضمن الدؤسسات البقاء و الاستمرار  
 الموضوع : ختيارا أسباب -و

  أهمها:جعلتنا نختار الدوضوع من  موضوعية،ذاتية و  أسبابتوجد عدة 
  التسويقية.الاىتمام بمواضيع التسويق و خصوصا تسويق الصيدلاني و نظم الدعلومات 
 سويق الصيدلاني .تالديل الشخصي لدراسة موضوع ال 
 . الرغبة في التعرف على كيفية لشارسة نظام معلومات التسويقية في مؤسسات الدنتجة لدنتجات الصيدلانية 
 بناءا على نظام الدعلومات التسويقية . ألدنتجاتوفي زيارة لرمع صيدال و معرفة كيف يتم تطوير  الرغبة 

 متغيرات الدراسة : -ز
و الدعدات ،  الأجهزةلعناصر الفرعية التالية :  للأنظمةم الدعلومات التسويقية الدتضمن ىو نظاالمستقل:المتغير 

 بشرية ، نظام الاستخبارات التسويقية.الاتصالات ، البرلريات ، الدوارد ال
 استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية المتغير التابع: 

 
 
 
 
 



 مــــقدمــــة عــامـــة 
 

 ه‌ 

 : نموذج الدراسة  01الشكل رقم 

 التغتَ الدستقل : نظام الدعلومات التسويقية            الدتغتَ التابع : استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية 

 

 الجه

 

 

 

 

 

 منهجية الدراسة :  –ط 
التحليلي و الذي يحاول وصف و تقييم واقع   نظام الدعلومات التسويقية في بناء  و استخدم الدنهج الوصفي
نتائج و الوصول إلى نتائج ذات تقيم  في يالتحليل ات الصيدلانية   و يحاول الدنهج استًاتيجيات تطوير منتج

ات الدراسة للوصول  الاعتماد على جملة من الأدوات التي تساعد على جمع البيانات و اختبار فرضيمعتٌ، و تم
 .إلى النتائج الدراسة

 حدود الدراسة  -ي 
لقد أجريت ىذه الدراسة في مؤسسة صيدال بالجزائر . الحدود المكانية :   
أما في ما يتعلق بالجانب  2016/2017حيث تدت الدراسة ككل خلال الدوسم الجامعي الحدود الرمانية : 

 الديداني للدراسة فقد تحددت حدوده الزمنية بالفتًة الدمتدة من شهر مارس إلى غاية شهر أفريل .  
.تدثلت في لرموعة الإطارات الدتواجدة في مؤسسة لزل الدراسة  والحدود البشرية :  

 :سةدراهيكل ال -ك 
إلى فصلتُ خصص الفصل الأول لدراسة الجانب النظري للبحث من  الجة الإشكالية قمنا بتقسيم الدراسةبغية مع

تم تطرقنا  ،التسويق منتجات الصيدلانية و تطويرىاخلال الدبحث الأول الذي يعالج نظام الدعلومات التسويقية و 
لدراسة التطبيقية التي وفي الفصل الثاني ا موضوع البحت،لسابقة  التي عالجت ا تفي الدبحث الثاني إلى الدارسا

 فتطرقنا في الدبحث الأول إلى الطريقة وأدوات دراسة وفي الدبحث الثاني عرض ومناقشة النتائج . قمنا بها،
 
 
 

لاتصالات ا -و الدعدات  الأجهزة  

الدوارد البشرية  - البرلريات  

 نظام الاستخبارات التسويقية 

 

استًاتيجيات تطوير 
 الدنتجات الصيدلانية

 



 مــــقدمــــة عــامـــة 
 

 و‌ 

 :صعوبات الدراسة -ل 
التي  الدعلوماتصعوبة الحصول على تتمثل أولى الصعوبات التي وجهتنا عند القيام بهده الدراسة في  .1

 خصوصا. تسويق الصيدلانيتناولت موضوع 
 صعوبة الوصول إلى مكان الدراسة وىدا بسبب بعد الدسافة . .2
في عنصر تطوير منتجات تحفظ مديرية الدوارد البشرية في تقديم بعض الدعلومات من أجل تعمق  .3

 .الصيدلانية



 

 النظري لدراسة الإطار:  الأوللفصل ا
 والدراسات السابقة
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  تمهيد:

اـ ابؼعلومات ابغديث عن نظ إلرموضوع دور نظاـ ابؼعلومات التسويقية في تطوير ابؼنتجات يقودونا  إلذالتطرؽ  إف
عية لأنظمة ابؼعلومات ىذا من باعتبار أف نظاـ ابؼعلومات التسويقية ىو احد النظم الفر  و التسويق بابؼؤسسة،

 ، و من جهة ثانية أف ابؼعلومات التسويقية ىي ابؼورد ابؼشغل بؽذا النظاـ و بؿور عملو .جهة

 تسويق،و بدا أف مصطلح نظاـ ابؼعلومات التسويقية يتشكل أساسا من ثلاث كلمات و ىي نظاـ و معلومات و 
العاـ لنظاـ معلومات  الإطارو برليل  الأساسيةم سيتم بزصيص في ىذا الفصل مبحث لدراسة ىذه ابؼفاىي

 الدراسة.التسويقية لتدعيم بـتلف جوانب 

بتُ ابؼؤسسة و ابؼستهلك ، بهب على أي مؤسسة أف تولذ  الأساسيةو انطلاقا من فكرة أف ابؼنتج ىو الرابطة 
الأبنية البالغة ابذاه ابؼنتج ، و خاصة إذا كاف جد حساس مثل ابؼنتج الصيدلاني ، خاصة و أنو يتميز بعدة 
خصائص بفا بهعل ابؼؤسسة ابؼنتجة لو مواكبة للتغتَات البيئة ابؼختلفة ) السياسية ، التكنولوجيا ، الصحية ...( 

و بهب على مؤسسات الصيدلانية أف تعتمد علي البحوث العلمية و التجارب السابقة  ابؼستهلكتُ،اعتبارات  و
 ابعديدة.لتطوير منتجاتها ابغالية أو ابتكار منتجات 
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 النظري لمتغيرات الدراسة . الإطار: تحميل  الأولالمبحث 

متًابطة تسمح بؽا بالتسيتَ ابؼنتظم لتدفق ابؼعلومات أدركت ابؼؤسسات ابغديثة ضرورة وضع أداة دائمة و 
 التسويقية ، تسمى ىذه الأداة بنظاـ ابؼعلومات التسويقية .

 وأسبابو وظائفو ،  أبنيتو إبرازو بؽذا سنحاوؿ فيما يلي التعرؼ إلذ مفهوـ نظاـ ابؼعلومات التسويقية و 
 .مكوناتو  أىمو مصادر ىذا النظاـ ، و سوؼ نبرز ابغاجة إلذ معلومات التسويقية ، و كذلك سنتناوؿ عناصر 

 أساسيات حول نظام معلومات التسويقية  الأول:المطلب 

 مفهوم نظام المعلومات التسويقية  الأول:فرع 
لقد وردت تعاريف عدة لمجموعة من الباحثتُ تناولت نظاـ معلومات التسويقية أولا ، ثم توضيح أبنيتو و حاجة 

 نفهم أكثر نظاـ ابؼعلومات التسويقية .إليو ، و ىذا حتى 

عليو فإف  الإدارية،يعد نظاـ ابؼعلومات التسويقية ػحد نظم ابؼعلومات الفرعية في ابؼنظمة في إطار نظاـ ابؼعلومات 
 ابؼعلومات.برديد مفهومو ينحصر في ىذا الإطار أيضا انسجاما مع ابؼفهوـ الشامل لنظاـ 

نظم ابؼعلومات الفرعية  داخل  ابؼنظمة و الذي يهدؼ إلذ بذميع البيانات من ( على انو  احد  kingإذ عرفو ) 
مصادرىا الداخلية و ابػارجية و معابعتها و بززين ابؼعلومات و استًجاعها و إرسابؽا إلذ صانعي القرارات 

ة التي تتصف للاستفادة منها في التخطيط  للأنشطة التسويقية و الرقابة عليها ، و يعرؼ أيضا على أنو ابػط
بالتطور و الوعي و الاستمرارية و التي تستهدؼ تسهيل انسيابية  ابؼعلومات جنبا إلذ جنب مع انسيابية السلع و 

 1.ابػدمات 

يعرؼ نظم ابؼعلومات التسويقية  على أنو " بموذج نظامي و متًابط يهدؼ إلذ جعل الاستًاتيجيات التسويقية 
 2للمؤسسة ذات كفاءة أكبر ".

 أىممنو تستمد  و قلب النابض للمؤسسة لأنهانظاـ ابؼعلومات التسويقية ى أفمن خلاؿ التعاريف نلاحظ " 
 معلومات التي تساعدىا في ابزاذ القرارات التسويقية و خاصة قرارات استًاتيجيات التطوير ".

                                                           
1
 . 20، ص 2002الأردف ، طبعة الأولذ ،  -تستَ العجازمة ، بؿمد الطائي ، نظاـ معلومات التسويقية ، دار و مكتبة ابغامد للنشر و التوزيع ، عماف :   

2  . BRICMONT  Rigaut ,Système d’information  marketing ,  voir  le  site   Web :  http://www. fsa.ulaval.ca/si 
mkaid.  « modèle  systémique  et  coordonné  pour  rendre  l a  stratégie  marketing  de l’entreprise plus efficience 
». 
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يتم تدخل  ابؼهيكلة، أين" ىو شبكة معقدة من العلاقات  بأنو:نظاـ ابؼعلومات التسويقية  (Kotler) عرفو 
الآلات و الطرؽ التي تهدؼ إلذ خلق تدفق منظم للمعلومات ابؼلائمة الآتية من مصادر داخلية أو  الأشخاص،

 3"خارجية عن ابؼؤسسة بغرض استخدامها كقاعدة للقرارات التسويقية 

و يعرؼ الدكتور طلعت أسعد نظاـ ابؼعلومات التسويقية بأنو عملية منظمة بعمع و تسجيل البيانات و تبويبها  
حفظها و برليلها سواء كانت بيانات ماضية أو حالية أو مستقبلية و ابؼتعلقة بأعماؿ الشركة و العناصر ابؼؤثرة فيها 

زمة لابزاذ القرارات التسويقية في الوقت ابؼناسب و ، و العمل على استًجاعها للحصوؿ على ابؼعلومات اللا
 4.الشكل ابؼناسب و بالدقة ابؼناسبة و بدا بوقق أىداؼ الشركة 

 من خلاؿ التعاريف السابقة نستخلص : 

 التسويقية.يعتبر نظاـ ابؼعلومات التسويقية ىو نظاـ إيصاؿ يوفر للإدارة ابؼعلومات الضرورية لابزاذ القرارات 

 ابؼعلومات التسويقية  على أفراد ، آلات و إجراءات عمل داخل النظاـ . يبتٍ نظاـ

بل ابغاضر و التنبؤ بابؼستقبل في ظل ابؼعطيات  فقط،لا يتعامل نظاـ ابؼعلومات التسويقية مع ابؼعلومات ابؼاضي 
 للنظاـ.التي أعطيت 

الأفراد و الأجهزة و الإجراءات تتوقف كفاءة النظاـ على شكل ابؼعلومات التسويقية فهو ىيكل متداخل من 
ابؼصممة لتوليد ابؼعلومات من مصادرىا الداخلية و ابػارجية لكي تستخدـ كأساس لابزاذ القرارات في بؾالات 

 5.متعددة في ميداف التسويق

 

 

 

 

 

 

                                                           

3  : Philip kotler et kevinkeller ,Marketing Management,14 éme édition,union édition, paris,P 72 

 .207، ص 1999عبد ابغميد طلعت أسعد ، التسويق الفعاؿ الأساسيات و التطبيق ، مكتبة عتُ الشمس ، القاىرة ، : 4
 . 102، ص  2014،ة للنشر و التوزيع ، الطبعة العربية خالد قاشي ، نظاـ معلومات التسويقية مدخل ابزاذ القرار ، دار اليازوري العلمي: 5
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 ( : يوضح النظرة الشمولية لنظام المعلومات التسويق.1-1الشكل رقم )

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 103مصدر : خالد قاشي، مرجع سابق ، ص

 أهمية و وظائف نظام معلومات التسويقية  -2
 أهمية نظام المعلومات التسويقية: -1.2

 يلي:تتجلى أبنية نظاـ معلومات التسويقية فيما 
  يساعد متخذي القرارات على دراسة البدائل ابؼتاحة في ضوء معلومات دقيقة و شاملة و بالتالر ابزاذ

 للموقف . الأنسبو  الأفضلالقرار و ذلك بالبديل 
  الأنشطةو التحليل الدقيق لتأثتَات القوى المحيط ابؼؤثر على  الأنشطةيساعد مديري التسويق على الرصد 

 التسويقية.
  الإستًاتيجيةيساعد مدراء التسويق في التخطيط للمنتج و التسعتَ و التًويج و التوزيع و ابزاذ القرارات 

 و التنبؤ في دراسات السوؽ . الإعلافللبيع و 
  خلاؿ الرصد ابؼتواصل بؽا و برديد فرص البيع المحتملة .اكتشاؼ الفرص التسويقية التي تتيحها البيئة من 
  التسويقية ابؼلائمة للتعامل معهمفهم ظروؼ ابؼنافستُ جيدا بفا بيكن ابؼؤسسة من وضع الاستًاتيجيات. 
  يلبي احتياجات إدارة التسويق والإدارة العليا من ابؼعلومات التي بسكنهم من ابغصوؿ على الدعم في عملية

 ارات و الدفاع عنها .ابزاذ القر 

 

 بيئة التسويق 

–منافسوف  -عملاء
 –موزعوف  –موردوف 

 –المجتمع  –الاقتصاد 
 –التكنولوجيا  –القوانتُ 

 القوى ابؼادية  

 ابزاذ القرار التسويقي 

منتجات  الإستًاتيجية
 ابعديدة أسواؽ جديدة

 ابؼنافسة 

 التخطيط التكتيكية 

 ابؼزيج التسويقي

التخطط العمليات البيعية  
 والقوى البيعية

 الاعلان  

 

 نظاـ ابؼعلومات التسويقية 

 تدفق البيانات الداخلية 

 رؤية و تطوير للبيئة ابػارجية 

 بحوث التسويق 

 تدفق ابؼعلومات ابػارجية  
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  كفاءة للموارد ابؼتاحة للمؤسسة و ذلك من خلاؿ مسابنة نظاـ ابؼعلومات   الأكثربرقيق الاستخداـ
ابؼكونة لنظاـ ابؼعلومات  الأخرىالتسويقية في زيادة فعالية الاتصالات فيما بتُ نظم ابؼعلومات الوظيفية 

 ككل.على مستوى ابؼؤسسة   الإدارية
 التسويقية . الأنشطةؤسسة و دراسات حديثة عن كافة جوانب توليد تقارير ابؼ 

  التسويقية:وظائف نظام المعلومات  -2.2

 تتلخص وظائف نظاـ ابؼعلومات التسويقية كما يلي : 

بذميع البيانات التسويقية ابؼتعلقة بنشاطات ابؼؤسسة و ابؼوارد ابؼستخدمة فيها و الظروؼ و ابؼتغتَات  .1
التأثتَ ابؼباشر و غتَ ابؼباشر و أىدافها . و يكوف التجميع من ابؼصادر ذات العلاقة المحيطة بها ذات 

 سواء كانت من داخل أو من خارجها .
 تبويب و تصنيف البيانات ابؼتجمعة طبقا للاحتياجات المحددة أو ابؼتوقعة . .2
لأنشطة و تساعد برليل البيانات لاستخلاص العلاقات بينها و استنتاج مؤشرات تدؿ على ابذاىات ا .3

 الأداء.القائمتُ على إدارة ابؼؤسسة في رسم ابػطط و رقابة التنفيذ و تقييم 
حفظ البيانات و ابؼعلومات وفق نسق و ترتيب مناسب يسمح باستًجاعها حتُ الاحتياج إليها في وقت  .4

 قصتَ و كلفة قليلة.
ة الداخلية أو الظروؼ المحيط و برديث البيانات وفقا للتطورات التي بردث في ظروؼ و أوضاع ابؼؤسس .5

 الإضافة.يكوف التحديث بالتعديل أو ابغذؼ أو 
 بززين ابؼعلومات للاستفادة منها . .6
ابؼؤسسة ابؼختلفة كل حسب  أقساـتوزيع ابؼعلومات و ابؼؤشرات النابذة على مراكز ابزاذ القرارات و  .7

 6.احتياجاتو

 الحاجة إلى نظام المعلومات التسويقية 

في ظل التغتَات في البيئة و الظروؼ الداخلية للمنظمة التي جعلت ابغاجة إلذ ابؼعلومات التسويقية اقوي من 
 أبرزىا.فابغاجة لنظاـ ابؼعلومات التسويقي تنبع من عدة أسباب عدة  مضت،أي مدة 

                                                           
، مذكرة ماستً كرة دور نظام معلومات التسويقية في اتخاذ قرار الاستراتيجي دراسة حالة مؤسستين قديلة للمياه معدنية و المنبع الغزلان للمياه معدنية بسعلاش وىيبة ، : 6
 .27،28،29.ص:، ص 2014، جامعة بسكرة ،غتَ منشورة ، كلية العلوـ الاقتصادية و التجارية وعلوـ التستَ،
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ة جعل من ىذه أذا إف قياـ بخدمة الأسواؽ الدوليالانتقال من الأسواق المحلية إلى الأسواق الدولية : -
ابؼؤسسات بعيدة عن أسواقها و من ثم برتاج غلى مزيد من ابؼعلومات التي تساعدىا على دراسة و تفهم 

 ىذه الأسواؽ من حيث حاجاتها ورغباتها و دوافع شرائها للمنتجات .
فهناؾ فرؽ بػتُ حاجػات ابؼشػتًين  التحول من إشباع حاجات المشترين إلى إشباع رغبات المشترين : -

غبػػاتهم ، فكلمػػا زادت رفاىيػػة المجتمػػع كلمػػا زادت رغبػػات أفػػراده في اقتنػػاء السػػلع الػػتي تشػػبع احتياجاتػػو ور 
بخػػلاؼ ابغاجػػات الأساسػػية و ىػػذا يعطػػي أبنيػػة كبػػتَة لػػنفهم ابغاجػػات الكامنػػة و ابؼتزايػػدة للمسػػتهلكتُ و 

 العمل على إشباعها .
إذ يعتمد ابؼنتجوف في الوقت ابغالر على  : التحول من المنافسة السعرية إلى منافسة غير السعرية -

جوانب تسويقية بـتلفة بخلاؼ السعر في مواجهة ابؼنافسة في السوؽ مثل التميز ، بسايز ابؼنتجات ، 
الإعلاف و تنشيط ابؼبيعات و طرؽ التوزيع بطبيعة ابغاؿ بوتاج مدير التسويق غلى كم ىائل من 

 ة ىذه الأدوات التسويقية في برقيق مركز تنافس جيد .ابؼعلومات التي تفيد في معرفة مدى فعالي
ىناؾ ضغطا على ابؼؤسسة لتقليص الوقت الذي  قصر الفترة الزمنية المتاحة لاتخاذ القرارات : -

تستغرقو عملية تطوير ابؼنتجات ابعديدة و كذلك دورة حياة السلع أصبحت أقصر بفا كانت عليو فهذا 
علومات التسويقية و نظاـ ابؼعلومات التسويقية ىو الوحيد القادر ما يتطلب و جود كمية كبتَة من ابؼ

 على توفتَىا .
ىذا معناه ضرورة استخداـ مواردنا و طاقاتنا البشرية بدرجة   نقص الطاقة و الموارد الأولية الأخرى: -

 استبعادىا.أكفأ كما يعتٍ حاجة ابؼؤسسة إلذ معرفة ابؼنتجات ابؼربحة و تلك ينبغي 
و يرجع ىذا جزء منو إلذ الافتقار غلى البيانات الدقيقة عن بعض جوانب البرنامج  المستهلكين:استياء  -

التسويقي و لا تعرؼ ابؼؤسسة أف منتجها لا يرقى إلذ مستوى توقعات ابؼستهلكتُ أو أف أداء الوسطاء 
 ابؼطلوب.دوف ابؼستوى 

التي بيكن ابغصوؿ عليها تفوؽ ما ىو  : فكمية ابؼعلومات و البيانات ابؼتاحة أو انفجار المعلومات -
مطلوب و ىذا بوتاج ببساطة إلذ برديد ابؼطلوب منها ) أي إدارة ىذه ابؼعلومات ( و يلاحظ أف 
متطلبات وجود نظاـ فعاؿ للمعلومات قد تم مقابلتو من خلاؿ التغتَات التكنولوجية ابغديثة في بؾاؿ 

ت صغتَة ابغجم و ابؼتوسطة أف تدخل نظاـ ابؼعلومات ابغاسبات الالكتًونية ، و ىذا ما مكن ابؼؤسسا
و قد امتدا ىذا ابؼفهوـ إلذ ابؼؤسسات غتَ الربحية مثل ابعامعات و ابؼستشفيات ، فقد أدركت أبنية 

 7.ابؼعلومات و كيف تستفيد منها 

                                                           
7

دراسة استطلاعية تحليلية لأراء عينة من مقدمي  –أثر نظام المعلومات التسويقي الصحي في زيادة كفاءة أداء مقدم الخدمة الصحية سعدوف بضود جثتَ واخروف ، : 
 .43-42:  ص.، ص 2012، بغداد ،  32ة ، العدد ، بؾلة كلية العلوـ الاقتصادية ابعامع الخدمة الصحية في مستشفيات بغداد
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 : مصادر و عناصر نظام معلومات التسويقية . فرع الثاني

 عناصر نظاـ ابؼعلومات التسويقية التي يتكوف منها ، بالإضافة  إلذ مصادرىا بعمع ابؼعلومات . الفرعيضم ىذا 

 مصادر نظام معلومات التسويقية 

 أولية.: مصادر ثانوية و مصادر نوعتُ إلذ تنقسم مصادر ابؼعلومات التسويقيةحيث 
 خارجية.تنقسم إلذ مصادر داخلية و مصادر  : ثانويةمصادر  (1

أجهزة  )منضمات،و ىي بيانات التي تم بصيعها و تبويبها سلفا بواسطة جهات  : الخارجيةالمصادر  (1.1
حكومية ،أو جامعات ، البنوؾ و مراكز علمية ، ابؼنافستُ ، الصحف ، و المجلات ، و الغرؼ التجارية 

 ..... الخ .

من السجلات  ىي مصادر تكوف لدى ابؼنظمة من قبل ، مثل البيانات ابؼستخلصة: المصادر الداخلية (2.1
 ابػاصة بالعملاء ، أو ابؼوردين و تقارير رجاؿ البيع ابؼكتبية ، البحوث السابقة ، الإحصائيات البيعية ،

ىذه مصادر يتم منها بذميع البيانات و ابؼعلومات بطريقة مباشرة و غتَ مباشرة من : المصادر الأولية (2
البريد أو أسلوب أخر و تقسم ابؼصادر ابؼستهلكتُ ، بواسطة الباحث سواء من خلاؿ ابؼقابلات أو 

 الأولية ىي الأخرى إلذ بحوث أولية مستمرة : و التي  تتكرر في كل  مرة ، و تتوزع  مصادرىا إلذ : 
 معلومات والبيانات من نظاـ ابؼعلومات ابؼالية والمحاسبية . -
و توزيعهم على من خلاؿ معرفة عدد العماؿ  البشرية،نظاـ معلومات إدارة الأفراد و ابؼوارد  -
 ابؼنشأة.و بـزوف ابؼهارات ابؼتوافرة لدى  الوظيفية،مراكز 
بيانات و معلومات من نظاـ معلومات الإنتاج و التي ىي بيانات مفصلة عن بـتلف التكاليف  -

 التشغيل.الثابتة و ابؼتغتَة أو ابؼتعلقة بعمليات 
على ابؼعلومات بدختلف  نظاـ التجسس التسويقي و الذي من خلالو تسعى ابؼؤسسة ابغصوؿ -

 8ابؼمكنة.الطرؽ 

 التسويقية:عناصر نظام المعلومات 

لكل نظاـ بؾموعة من العناصر و ىذه لأختَة تتمثل في ابؼدخلات و ابؼخرجات و بينهما العمليات  و التغذية 
 9:العكسية و باعتبار نظاـ ابؼعلومات التسويقية كغتَه من النظم عناصره ىي 

                                                           
 . 153-152:ص.، ص2013، دار الراية للنشر و التوزيع ، الاردف ، التسويق المباشرسيد سالد عرفة ،  :8

 31، ص ذكرهتستَالعجازمة،بؿمدالطائي،مرجع سابق  :9
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بسثل مدخلات نظاـ ابؼعلومات التسويقية نقطة البداية في تشغيل ىذا النظاـ ، و الوفاء  المدخلات : ( أ
بابؼخرجات ابؼطلوبة ، ولذلك يستلزـ مراعاة الدقة في توصيفها حتى بيكن من خلابؽا توفتَ مادة خاـ 

 مناسبة و صالح لإنتاج ابؼعلومات التي تفي باحتياجات ابؼستفدين منها .
لات في البيانات و ابغقائق و ابؼواصفات ابؼتعلقة بواقع المحيط الداخلي للمؤسسة التي و تتمثل ىذه مدخ

يعمل فيها النظاـ مثل الإمكانيات و غتَىا ، بالإضافة  إلذ البيانات ابؼتعلقة  بالمحيط ابػارجي بابؼؤسسة التي 
هات ىي ) العملاء ، تعكس طبيعة ابعهات التي تتفاعل معها ابؼؤسسة بوصفها نظاـ مفتوح و ىذه ابع

ابؼنافسوف ، السوؽ ، ابؼؤسسات ابغكومية و ابؼالية ، الابرادات و ابعمعيات ، و بـتلف العوامل الدينية و 
الاجتماعية و الثقافية ( ، وىذه ابؼدخلات توفرىا أربع أنظمة تتمثل في نظاـ الاستخبارات التسويقية و نظاـ 

 م القرار . تقارير داخلية و بحوث التسويق و نظم دع

ويقصد بها الأنشطة و الفعاليات في نظاـ ابؼعلومات التسويقية ، و التي ينجزىا ىذا  عمليات المعالجة : ( ب
النظاـ بهدؼ برويل ابؼدخلات ) البيانات ( إلذ ابؼخرجات )معلومات ( ، حيث يتولذ ىذه العملية 

مثل ىذه الأنشطة و العمليات و ابغاسب الآلر من خلاؿ الذكاء الصناعي طبقا لبرامج معينة ، و تت
التصفية و التي تأتي بعد عملية برصيل البيانات من مصادرىا الداخلية و ابػارجية بعدىا تأتي عملية 
الفهرسة و التي  تشتمل على عمليتي التصنيف و التًتيب ثم إعداد التقارير و من ثم التخزين و التحديث 

 10.و صولا إلذ استًجاع ابؼعلومات 
تتمثل في ابؼعلومات التي أصبحت بؽا دلالة معينة بفا يسمح باستخلاص معتٌ معتُ يساعد المخرجات : ( ت

متخذ القرار باستجلاء الأمور و تقييم ابؼوقف و بهب على بـرجات ىذا النظاـ أف تكوف بابؼواصفات 
يد القرارات ابؼزيج ابؼطلوبة و التي تلبي حاجات ابؼدراء كما بيكن الاستفادة من ىذه ابؼخرجات في ترش

 التسويقي و ابؼتمثلة في : 
 ابؼنتجات ابعديدة التي بيكن إضافتها للمزيج ابغالر و الأسواؽ ابعديدة التي بيكن الدخوؿ فيها . -
 للمؤسسة.نواحي القوة و الضعف في كل عنصر من عناصر مزيج ابؼنتجات ابغالية  -
 عليها.أو التحستُ ابؼطلوب إدخالو ابؼنتجات ابؼطلوب تطويرىا و برسينها و نوع التطوير  -
 الوسيلة ابؼناسبة لنقل الرسالة الإعلانية للجمهور . -
 ابؼرتقبتُ.قائمة بالعملاء  -
 الأسلوب الأمثل لتًويج ابؼنتجات . -

                                                           
و الشركة ابعزائرية للأبؼنيوـ و ملبنة ابغضنة العيد فراحتية ، دور نظاـ ابؼعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي و الرقابة علية دراسة حالة شركة مطاحن ابغضنة بابؼسيلة  :10

 . 76، ص  2006قسم علوـ التسيتَ جامعة ابؼسيلة ،  غتَ منشورة،  بابؼسيلة  ،مذكرة ابؼاجستتَ ، كلية العلوـ الاقتصادية و علوـ التسيتَ و العلوـ التجارية ،
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برامج عمل منتظم لتجميع البيانات و الاتصاؿ ابؼستمر بجماىتَ ابؼؤسسة بؼعرفة أرائهم و مقتًحاتهم و  -
 شكاويهم .

بدتابعة رجاؿ البيع للعملاء من حيث مدى تكرار شرائهم وردود أفعابؽم بذاه السلعة بعد تقارير 
استعمابؽم الفعلي بؽا ، و ىذه ابؼعلومات تظهر في شكل تقارير حيث تنقسم ىذه الأختَة إلذ : 

 معلومات خاصة بالعمليات و معلومات تكتيكية  و إستًاتيجية .
ن خلابؽا قياس بـرجات نظاـ ابؼعلومات التسويقية من خلاؿ ابؼعايتَ وىي التي يتم م التغذية العكسية :

المحددة مسبقا ، و التي ترتكز على ابؼقارنة بتُ ابؼعلومات التسويقية التي تم توفتَىا فعليا من قبل النظاـ و 
سبابها بتُ ابؼعلومات ابؼستهدفة و ابؼخطط توفتَىا ، بهدؼ برديد الابكرافات فيما بيتها و كذا تشخيص أ

و تصحيحها كما أف التغذية العكسية تكتسب  أبنية خاصة  نظرا لارتباطها بابؼخرجات و بدهمة ابزاذ 
القرارات ، و التي تعد معيارا لقياس فاعلية ىذا النظاـ و إذا ما أسهمت ابؼعلومات في بقاح ابؼهمة عدت 

ـ و عمليات ابؼعابعة ، و كل ىذه مطابقة للمعيار و إذا اختلفت يتم إعادة النظر في ابؼدخلات النظا
:  11العناصر تم تلخيصها في اللاحق  

التسويقية.الفرعية لنظام معلومات  الأنظمة الثالث:الفرع   

و نظاـ  التسوؽ،بحوث  الداخلية،ىناؾ أربع مكونات لنظاـ ابؼعلومات التسويقية و ىي ) نظاـ التقارير 
نظم دعم القرار ( حيث يتم الاستفادة من البيانات التي يتم بذميعها من المحيط  التسويقية،الاستخبارات 

  الإستًاتيجية.الداخلي و ابػارجي للمؤسسة و من ثم معابعتها و استخدامها في عملية ابزاذ القرارات 
 نظام السجلات الداخلية  أولا:

البيانات و ابؼعلومات التسويقية الداخلية و ابؼوجودة ضمن السجلات الداخلية و  أبنيةلا بيكن التغاضي عن 
ىذه البيانات في العادة تكوف بؾمعة بشكل روتيتٍ عن العمليات اليومية للمنظمة ، و بعد نظاـ السجلات 

م داخل الداخلية حلقة الربط بتُ وظائف ابؼنظمة ابؼختلفة بدا بهمع من بيانات تصف العمليات التي تت
 12ابؼنظمة و التي يكوف بؽا أثر ابهابي في ابزاذ القرارات التسويقية .

تسعى العديد من الشركات إلذ بناء قاعدة بيانات داخلية واسعة من خلاؿ المجموعات الإلكتًونية للزبائن ، 
خلية معلومات السوؽ و التي تم ابغصوؿ عليها من مصدر البيانات ضمن ابؼؤسسة ، تكمن السجلات الدا

                                                           
 .26-24:ص. ، ص  ذكره علاش وىيبة ، مرجع سابق:11
الاقتصادية و علوـ التسيتَ ابػدمات الفندقية في تعزيز رضا الزبوف دراسة حالة فندؽ صبري بولاية عنابة ، مذكرة ابؼاستً ، كلية العلوـ  ريغي سارة ، دور نظاـ معلومات التسويق -12

 . 13،ص  2014جامعة غرداية ، غتَ منشورة ، و العلوـ التجارية ، قسم علوـ التجارية  ،



 الإطار النظري لمدراسة والدراسات السابقة                        الفصل الأول:           
 

 17 

ابؼوظفتُ و مديري التسويق من الوصوؿ بسهولة و العمل مع ابؼعلومة لتحديد فرص التسويق و ابؼشاكل و 
 13برامج الأداء .

بيكن القوؿ بأف نظاـ التقارير الداخلية ىو أحد فروع نظاـ ابؼعلومات التسويقية ، و الذي يعد من أكثر 
، مستويات  الأسعارلى التقارير ابؼكتوبة ، ابؼبيعات ، النظم استخداما من قبل مدراء التسويق حيث يشمل ع

التخزين ، الاستلاـ و التسليم و غتَىا من خلاؿ برليل ىذه ابؼعلومات بيكن بؼدراء التسويق معرفة ما ىي 
 14.الفرص ابؼتاحة أمامهم و ابؼشكلات التي تواجههم 

 نظام الاستخبارات التسويقية  ثانيا:

يعد نظاـ الاستخبارات التسويقية الوسيلة الأساسية للقياـ بعملية الاتصاؿ الدائم بالأحداث ابعارية في السوؽ 
و أف جوىر النظاـ يعتمد في ابغصوؿ على البيانات بطريقة نظامية و تقوبيها و برليلها من قبل كفاءات بشرية 

 ابؼستفيدة.متخصصة و إيصابؽا إلذ ابعهة 
خبارات تسويق ابؼؤسسة ، ويزود إدارة تسويق بالتطورات الفعلية لأنو يتكوف من بؾموعة من يزود نظاـ الاست

الإجراءات و ابؼصادر التي بسكن ابؼؤسسة من ابغصوؿ على ابؼعلومات اليومية الدقيقة حوؿ بصيع التغتَات التي 
 15.يةبردث في الأسواؽ ابؼؤسسات ذات العلاقة بالتطورات ابغاصلة في البيئة التسويق

 ثالثا : بحوث التسويق. 

العملية التي تقوـ بجمع و برليل ابؼعلومات من اجل حل ابؼشاكل التسويقية و ىناؾ  الأداةتعتبر بحوث التسويق 
 بؾموعة من التعاريف تتناوؿ بعض منها فيما يلي : 

 فإف نظاـ بحوث التسويق ىو عملية الإعداد و ابعمع و التحليل ، Duboisو  Kotlerفحسب  -
 والاستغلاؿ للبيانات و ابؼعلومات ابؼتعلقة بحالة تسويقية .

كما تعرؼ أيضا عملية منتظمة لتجميع و تسجيل و برليل ابؼعلومات عن مشكلة من مشاكل تسويق  -
و تتم ىذه العملية إما بواسطة بعض الوكالات أو الشركات الأعماؿ أو بوكلاء ابؼؤسسة  خدمة،سلعة أو 

 التسويقية.نفسها ابؼختصة بحل ابؼشاكل 
ىو بصع و تسجيل و برليل البيانات ابؼتعلقة بدشاكل انسياب  و ىناؾ تعريف أخر لبحوث التسويق -

 الصناعيتُ.السلع و ابػدمات و ابؼنتجتُ إلذ ابؼستهلكتُ النهائيتُ 
 

                                                           
13 - Shaker turki Ismail, the role of marketing system on decision marketing, international journal of business  
and social science, N3,vol 02,January2011, p  177  

 . 32علاش وىيبة ، مرجع سبق ذكره ،ص  -14
 .15، ص  ابقريغي سارة ، مرجع س15
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 .رابعا : نظام دعم القرار التسويقية 

ىو عبارة عن حزمة من أدوات ابغاسوب و البربؾيات التي تسمح لصانعي القػرارات مػن التعامػل بصػورة مباشػرة 
 من ابغاسوب بػلق معلومات مفيدة و مؤثرة في عملية صنع القرارات . 

إليو بسهولة و استغلالو بواسػطة ابؼختصػتُ في الكمبيػوتر ىو نظاـ ابغاسوب التفاعلي ابؼعلومات بيكن الوصوؿ 
 16بؼساعدتهم في التخطيط و في صنع القرار.

ابؼعلومػات و اختبػار  اسػتزاديساعد في الوصوؿ إلذ ابؼعلومات اللازمة لابزاذ القرارات كمػا يسػمح لصػانع القػرار 
 17.حلوؿ بديلة أثناء عملية حل مشكلة ما

 .تجات الصيدلانية و تطويرهاالثاني : تسويق المنطمب الم

 مفاهيم التسويق الصيدلاني  الأول:الفرع 

" : ابؼنظمة العابؼية للصحة الإنساف وتعرفهامادة كيميائية تؤثر على حياة  واسع فهيبؾاؿ تعريفها :الأدوية -أ
 .18"ىي مادة تستعمل في تغيتَ أو معابعة الأنظمة الفيزيولوجية ابػاصة بابؼريض

حيوانية تطورت لتصبح تركيبة مواد كيماوية )  الأعشاب ثمابؼاضي معظم الأدوية كاف مصدرىا في :مصدرها -
 (.نباتية
 : منها الصلبة و السائلة ، ىناؾ عدة أشكاؿ للأدوية:أشكالها -
 : أشكال صمبة -

         أقراصComprimés 
      الأكياسSachets     
      حبوبPilules      
      كبسولةGélules    
     برميلاتSuppositiores  ) مثل ( Algimol:  
 : أشكال سائمة -
          القطراتGoûtes 
          مثلا:(الفيتامينات السائلة ( Sargenor à la Vitamine C  

                                                           
 15:ريغي سارة ، مرجع سبق ذكره ، ص 16

17: Shaker turki Ismail, o.p.c.t, P178 
18: A.HALAIT ,"PHARMACOLOGIE FONDAMENTALE ET CLINIQUE" ,(EDITION ENAG ,1997) ,ALGER ,P :27 
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              السوائل Siropsمثلا( Muxol) 
         ابؼراىمPommades    
 : و ىي عديدة: طرق استعمالها -

 .ابؼص   
 .الشرب 
 .ابغقن   
 .الدىن 

 للأدوية تسميتاف الأولذ طبية و الثانية بذارية : تسميتها -
يعتمد في تسمية الدواء على ابؼركبات الكيماوية الداخلة في تركيبها،كما بقد أف دواء : التسمية الطبية -

 ،ىي أبظاء متماثلة .(Ambroxol) ( ، امبروكسوؿ(Muxolموكسوؿ : واحدا لو عدة أبظاء مثل
 Dénomination Commune DCI )الاسم الطبي بهب أف يكوف عابؼي موحد 

International)   العابؼية للصحة  لدى ابؼنظمةOMS . 
الأبظاء بؿمية  ، وىذهىو اسم بذاري بؿمي قانونيا، تضعو ابؼؤسسات الصيدلانية عند البيع : التسمية التجارية-

 سنة حسب البلد ابؼصنع بؽا. 99إلذ  10بؼدة تتًاوح ما بتُ 
ىي تركيبات كيميائية تستعمل للوقاية و كذا التجميل،التنظيف،و بؽا نفس : مستحضرات العناية -ب

 مصدر الأدوية.
 : أشكالها -

 .التجميل ابؼسحوؽمواد  مثل الصابوف،: أشكال صمبة
 ابؼراىم، غسوؿ الشعر، بؿاليل التنظيف.مثل العطور، : أشكال سائمة 
 و تستعمل عن طريق الغسل أو الدىن  إف استعمابؽا سطحي بىص البشرة، : طرق استعمالها

 19.حسب نوعية ابؼادة
 
 
 
 

                                                           
19:A.HALAIT,O.P.C.T ,P :27. 
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 الفرع الثاني : البيئة التسويقية لمنتجات الصيدلانية .

إف الشركات الدوائية علي التحديد تستمد بقائها و جودىا من البيئة المحيطة بها وىي بيئة تتسم بالشمولية و 
التعقيد معا .تشتَ بالشمولية و التعقيد معا .تشتَ إحدى الدراسات أف البيئة الصيدلانية تشمل على عدة 

 عوامل : 
 Marketing  (وفرص التسويق(Market Opportunityفرصة السوؽ -

Opportunity 
 ابؼعوقات القانونية و أىدافها الاقتصادية . -
 الوحدة الثقافية و ابؼعوقات الفيزيوغرافية. -
 الاستقرار السياسي . -
 الاقتصادية و الأداء . -

 إف البيئة التسويقية الصيدلانية تتضمن بطسة بؾالات  رئيسية و ىي : 
  البيئة التكنولوجيةTechnology Environmen 
  السياسيةالبيئةPolitical Environment 
  البيئة الاقتصاديةEconomic Environment 
  البيئة الاجتماعيةSocial  Environment 
  البيئة القانونيةLegal Environment20 

 

 : Technology Environmentأولا :البيئة التكنولوجيا 

إف بمو و ازدىار الصناعة الصيدلانية يعود إلر النجاحات التكنولوجية  ابؼتعلقة بدجالات العلاج ، و تعتبر 
، و كثيفة رأس (Technology Intensive)الصناعات الدوائية من الصناعات الكثيفة التكنولوجيا 

ضى من شتى أنواع ، أف قدرة ىذه الصناعة على تلبية احتياجات ابؼر (Capital Intensive)ابؼاؿ 
الأدوية ، وفق مواصفات صارمة و ظروؼ إنتاج أكثر صرامة ، ما كاف ليتحقق لولا اعتمادىا على أرقى أنواع 
التكنولوجيا و البحث و التطوير ، و ىي نشاطات تضطلع بها صناعة الأدوية بكفاءة عالية بحكم اعتمادىا 

س ماؿ الكثيف . لا تنحصر استخدامات التكنولوجيا بحكم اعتمادىا على عنصري التكنولوجيا الكثيفة و رأ
العالية في بؾاؿ التصنيع فحسب و إبما بستد إلذ ابػدمات أيضا ، و قد ذكرنا أف التسويق الصيدلاني لا يشمل 
على تقديم  الدواء فحسب ، وإبما يشتمل أيضا بدرجة عالية على تسويق ابػدمات الرعاية الصيدلانية ، 

                                                           
20

 76-65، ص.ص: 2007: بشير العلاق ، التسويق الصيدلاني ، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، الطبعة العربية ،الأردن ،
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 تصب في بوتقة إشباع رغبات ابؼريض و حاجاتو باعتباره بؿور ابعهود التسويقية والدوائية وبصيع ابػدمات التي
 و الصيدلانية .

كما إف ابؼتغتَات التكنولوجية  ابغاصلة خارج الصناعة الدوائية تتًؾ أثار واضحة على ابؼمارسات و 
ة على تغتَ طبيعة و توجهات أي صناعة النشاطات التسويقية في بؾاؿ الدواء ، فالتكنولوجيا تتمتع بقدرة فريد

أو بروير الصناعة و صناعة الدواء ليست استثناء ففي بؾاؿ تكنولوجيا الدواء توجد اليم عدة إمكانيات 
 تكنولوجية مهمة أبرزىا الآتي : 

 . أدوية  موجهة لا برتاج إلذ تدخل الكبد في عملية الأيض أو التي لا تتطلب عملية ابؽضم 
 في الفضاء ابػارجي . تصنيع الأدوية 
  نقصالتقدـ ابؽائل في مضمار فهم ابؼناعة خصوصا في نطاؽ الأبحاث ابعارية حاليا و ابؼتعلقة بدرض 

 ابؼناعة ابؼكتسب 
  ابػاصة بدعابعة ابؼركبات الطبيعية في ابعهاز العصبي و خصوصا  التكنولوجيا،الأدوية الراقية عالية

 الدماغ.
 مضمار موانع ابغمل الأمينة و الفاعلة ، قليلة أو معدومة التأثتَات التطورات ابؽائلة ابغاصلة في 

 ابعانبية ، مثل موانع ابغمل للرجاؿ .
  الابتكارات ابػلافة في مضمار تطوير أجياؿ جديدة من مبيدات ابغياة(Antibiotics). 
 . ابعيل الثالث و الرابع من الأدوية ابػاصة بالأمراض ابؼزمنة و ابؼستعصية 

 : Political Environmentثانيا :البيئة السياسية 

  ىناؾ عوامل بيئة سياسية لابد و أف تتًؾ أثار سلبية و ابهابية على بؾمل الصناعات الدوائية 
  يلي:و السوؽ الدوائي بشكل خاص من ابرز ىذه العوامل ما 

 . طبيعة النظاـ السياسي السائد و نوع ابغكم 
 . حداثة و عراقة الدولة 
  ىي حكومة مدنية أـ عسكرية .ىل 
 . الإضرابات و حالات الشغب 
 . ىل ىي حكومة فيدرالية أـ مركزية 
  ىل إنها حكومة منفتحة على العالد أـ منغلقة  بؿلية.الالتزامات الإقليمية أو الدولية أو 
  من ىم أصحاب القرار ؟ 
 . ابؼتغتَات الثورية المحتملة 
  ابغكومة.فلسفة و توجهات 
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  ابغكومة بدجتمع الرفاىية و ىل تسعى بلوغ الرفاىية للمجتمع ؟ىل تؤمن 
  ىل أف الدولة قائمة على أساس مؤسساتي 
  إف رجل التسويق الاستًاتيجي مدعو للتعمق في دراسة البيئة السياسية الداخلية و ابػارجية ، و أف

السياسة داخليا  يكوف متسلحا بدعلومات دقيقة عن طبيعة و أبعاد و مسارات و ابذاىات الأوضاع
و خارجيا ، و أف ازدىار الصناعة الدوائية يعتمد على درجة الاستقرار السياسي ليس فقط في بلد 

 ابؼنشأ و أبما أيضا في البلداف الأخرى في العالد .
 : Economic Environmentالبيئة الاقتصادية  : ثالثا

 ى ما يلي : تشمل الابذاىات الاقتصادية التي تؤثر في مؤسسات الأعماؿ عل -
 النطاؽ.انهيار اقتصادي واسع  كساد، -
 إنتاج الغذاء العابؼي. -
 ابلفاض معدؿ النمو ابغقيقي في العالد . -
 العابؼي.انهيار النظاـ ابؼالر  -
 التجارة ابغرة و العوبؼة . -
 عظمى.احتماؿ بروؿ البلداف نامية إلذ بلداف  -
 ابغضارات الاقتصادية على بلداف العالد . -
 استثمارات أجنبية من عدمها .وجود  -
 خصخصة الاقتصاد . -
 الخ... التضخم.و  الشرائية،القدرة  القومي،و الدخل  الفرد،معدؿ دخل  -
.بؾتمع الرفاىية أو بؾتمع  -  المحروـ

 إف الاستًاتيجيات التسويقية الدوائية لا ترسم إلا في ضوء معطيات و بيانات و معلومات دقيقة من أبنها : 
 لسوؽ الدواء . ابغجم ابؼتوقع -
 ابؼستهلكتُ.طبيعة  -
 الصحية.بمو ابؼستشفيات و ابؼراكز  -
 نسبة ابؼرضي لكل طبيب واحد . -
 حجم و دور توجهات مسابنة الدولة في النظاـ الصحي . -
 السائد و ابؼتوقع ، و دخل الفرد في الناتج القومي الإبصالر. بؼعاشياابؼستوى  -
 الوطنية . درجة اعتماد الاقتصاد على صناعة الدوائية -
 الدولة.و التصدير و التًخيص في  الاستتَادسياسات  -
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 ابعديدة.تشخيص الأىداؼ التسويقية  -
 ابعديدة.تشخيص الأسواؽ الدوائية  -
 تدريب رجاؿ البيع . -
 إجراء دراسات التكلفة / ابؼنفعة فيما بىص سلع دوائية جديدة أو خدمات صيدلانية مبتكرة . -
 طرؽ التسعتَ . -
 مبتكرةسياسات تروبهية  -

 : Environment Socialرابعا :البيئة الاجتماعية 

تهدؼ الصناعة الدوائية بالدرجة الأولذ إلذ توفتَ احتياجات دوائية للمرضى من أجل الشفاء و البقاء . من 
ابؼؤكد أف للبيئة الاجتماعية تأثتَاتها على صناعة الدواء و على السياسات التسويقية فالعادات و التقاليد و 
الأعراؼ السائدة في بؾتمع ما قد تؤثر على كفاءة و فاعلية و دبيومة الصناعة الدوائية ، و إف البيئة 
الاجتماعية مثلا تؤثر في سلوؾ ابؼستهلك الدوائي ، فمن واجب النظاـ الصحي أف يكوف قادرا على تثقيف 

يات و الإرشادات ابؼتعلقة ابؼستهلك ، و ابؼريض و عائلتو ، و أف يزود الطبيب بابؼعلومات والإحصائ
 بابػدمات و الإرشادات ابؼتعلقة بابػدمات و ابؼنتجات الدوائية .

لقد حصلت تطورات ىائلة في ابذاىات مستهلكي الدواء ، و في ابذاىات الطلب على الأدوية و خدمات 
السياسات  جديدة مبتكرة ، أف الوعي و العادات الاجتماعية في تغتَ دائم ، و ىي تتًؾ بصماتها على

 التسويقية الدوائية ، و على صناعة الدواء نفسها .
)الصحة للجميع ( شعار ترفعو كثتَ من بؾتمعات اليوـ ، و الدعوات تتزايد من أجل تعزيز الابذاىات 
الأخلاقية في صناعة و تسويق الأدوية ، إف بؽذه العوامل بؾتمعة تأثتَات اجتماعية بسس الصناعة  الدوائية في 

 م .الصمي
كما أف للصيدلر دور توجيهي و إرشادي   دوريا،لاحظ أف ابؼرضى في المجتمعات ابؼتقدمة يستشتَوف الطبيب 

بينما العراقيل الاجتماعية و الصعوبات الاقتصادية  أعمابؽا،و ىذه ابغالة بزدـ صناعة الدواء و تنظم  أيضا،
فالوعي العاـ الواسع ينعكس بإبهابياتو  ريا.دو قد لا تشجع ابؼرضى في بلداف اقل تقدما على زيارة الطبيب 

 أيضا.مضمار الأدوية و العقاقتَ و ابػدمات الطبية و العكس صحيح  المجتمع فيعلى سلوؾ 
إف من ابرز مسؤوليات رجل التسويق الدوائي و الصيدلاني أف يكوف ملما بأي تغتَ بوصل في المجتمع و معرفة 

ف على شركات الأدوية و كلائها أف يكونوا حيث يريدىم الانعكاسات ذلك على سلوؾ الناس ، و إ
ابؼستهلك أف يكونوا ، بدعتٍ أف تلبي شركات الأدوية  رغبات ابؼستهلك من خلاؿ أدوية عالية ابعودة ، وأمينة 

 و فاعلة ، و أف تكوف أخلاقيات ىذه الشركات متجانسة من أخلاقيات ابؼهنة و المجتمع .
 : Legal Environmentخامسا : البيئة القانونية 
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تعد صناعة الدواء من الصناعات التي بركمها قوانتُ و تشريعات و لوائح صارمة جدا، باعتبار أف بؽا بساسا 
مباشرة بحياة و رفاىية الناس، و لا عجب أف نرى المجتمعات و البلداف على اختلاؼ أنواعها تشرع القوانتُ و 

 اعة.الصنتصدر التعليمات لتنظيم و تسيتَ ىذه 
، (FDA)من ابرز الأجهزة التي تقوـ بتًخيص الدواء و تسويقو في الولايات ابؼتحدة وكالة الأغذية و الأدوية 

  الدواء.و التي منحتها ابغكومة و الفيدرالية صلاحيات شاملة لتنظيم و تنسيق 
ة تتدخل مباشرة في فالقوانتُ تنظم كل جوانب تصنيع و تسويق الدواء، و بشكل صارـ للغاية كما أف الوكال

و  توافره،ليس ىذا فحسب، بل أف الوكالة بردد أماكن وجودة و  ابؼستوردة.برديد صلاحيات بصيع الأدوية 
في ظل مثل ىذه البيئة القانونية ابؼشددة ،  الأدوية.و بززين و إتلاؼ  كيفية شحنو   عليو،طريقة ابغصوؿ 

الشركات الدوائية أيضا أف يكونا على اطلاع بهذه القوانتُ الدوائي ، و /  فإف على رجاؿ التسويق الصيدلاني
 و التشريعات ، و أف يتصرفا في ضوئها ، و أف بهعلاىا جزءا من إستًاتيجيتها .

أف للبيئة التسويقية الدوائية و الصيدلانية و تأثتَاتها الواضحة في بؾمل نشاط أعماؿ الدواء ، تسويقيا و 
لتي تلجأ إليها الشركات لتحوير و تعديل بفارساتها التسويقية للتكيف مع صناعة ، و ىناؾ بعض الوسائل ا

 متغتَات البيئة منها : 
 . صارت بحوث التسويق تركز علي تشخيص و وصف قرارات شراء أدوية جديدة 
 . يتوقع لقوى البيع أف تتضاءؿ في ابغجم ، تتعاظم في التعقيد و التخصيص 
 صارت نظم ابؼعلومات(Information System)  أداة فاعلة لتشخيص احتياجات العملاء

من الأدوية ، و برديد تقسيمات السوؽ ، و رسم استًاتيجيات ابؼزيج التسويقي الدوائي ، و انتهاج 
 أكثر الطرؽ فعالية للتعامل مع ابؼنافسة ابغادة في سوؽ الدواء .

 يها للاستجابة لضغوط قد تتطلب استًاتيجيات ابؼزيج و خصوصا إستًاتيجية السعر برويرات عل
 ابؼشتًين الكبار و ابؼؤثرين .

  التعميق فاعلية التكاليف(Costeffectiveness) و نوعية ابغياة(Quality of life) ،
 حيث إف ىذه الدراسات تفيد في توفتَ ابؼزايا التنافسية غتَ السعرية .

استجابة (Research&Development)احتماؿ حصوؿ تعديلات على مفاىيم البحث و التطوير 
 .بؼتطلبات السوؽ ابعديدة

 مراحل تطوير المنتج الصيدلاني الجديد.    : الثالثالفرع 

" الإبداع ىو  ROBERTىناؾ العديد من التعاريف للإبداع نذكر منها تعريف : مفهوم التطوير -أولا
التجديد ابؼطبق على تقنية الإنتاج أو تسيتَ الوحدة الاقتصادية، والإبداع ىو بشرة البحث و التطوير الذي بىص 
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الاستغلاؿ و بصفة متواصلة إمكانية الابتكار التقتٍ أو منتجات جديدة ،و كذلك بذديد الطرؽ و الوسائل التي 
 21تسمح بتصنيعها.

الطػػػرؽ و الأسػػػاليب الاقتصػػػادية الػػػتي بسكػػػن مػػػن برويػػػل الأبحػػػاث إلذ حيػػػز التطبيػػػق "التطػػػوير يتضػػػمن اسػػػتخداـ 
 العملي، فالتطوير يعتبر خطوة تالية للبحث"

 وعموما بيكن تقسيم التطوير إلذ قسمتُ أساسيتُ بنا تطوير العمليات، تطوير ابؼنتج:
و ابؼعدات ، وابؼػواد الأوليػة  :إف تطوير العمليات بىص عدة جوانب بابؼصنع منها الآلات تطوير العمليات - أ

 ،وطرؽ وإجراءات العمل،...
يتعلق أساسا بإعادة تصميم و اختيار وتقسيم ابؼنتج ابغالر أو ابعديد، و يتضمن تطوير  : تطوير ابؼنتج - ب

ابؼنتج حذؼ ابؼنتج ابغالر إذا دعت الضرورة و إحلاؿ ابؼنتج ابؼناسب أو ابؼطور، أو إجراء تعديلات عليو 
 فقط.

 بؼنتجات ابغالية: بإجراء تعديلات على ابؼنتج ابغالر سواء في تصميمو أو تغليفو أو تطوير ا
تركيبتو....وذلك من أجل مواجهة التغتَ ابؼفاجئ في رغبات و حاجات ابؼستهلكتُ، وبرستُ 

 ابؼركز التنافسي، والاستفادة قدر ابؼستطاع من التطور التكنولوجي...
 دمها مقارنة بابؼنتجات ابؼنافسة أو لأنها أصبحت لا حذؼ بعض ابؼنتجات: وذلك نضرا لتقا

 تلائم رغبات و حاجات ابؼستهلكتُ ابؼتغتَة ، أو ارتفاع تكاليف إنتاجها.....
 .22تقديم منتجات جديدة: إذ تقوـ ابؼؤسسة بإنتاج منتج لأوؿ مرة في السوؽ 

 مراحل تطوير المنتج الصيدلاني الجديد ثانيا :

تظم عدة جوانب بـتلفة حسب طبيعة ابؼنتج وأف من أكثر ابعوانب شيوعا من إف عملية بزطيط ابؼنتجات 
 حيث استخدامها ما يلي:

 .)توليد الأفكار)البحث عن الأفكار 
 .)تصنيف الأفكار وتصفيتها)الغربلة 
 .تقييم الأفكار 
 .تطوير ابؼنتج و اختباره 
 .تقديم ابؼنتج إلذ السوؽ 

                                                           
21

 :Y. Bernard et JC  Colli, dictionnaire économique et financiére, p709. 
 134التسويقية ،دار النشر وسنة الطبع غير مذكورين ،ص :  أحمد عرفة ،سمية شلبي ، القرارات و الاستراتيجيات:  
22
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،متكاملة ،و منطقية .حيث لا بيكن البدء في مرحلة إلا  ابؼلاحظ من ىذه التشكيلة من ابؼراحل إنها مهمة
 وفي مل يلي شرح مبسط للمراحل السابقة:  قبلها،بعد الانتهاء من ابؼرحلة التي 

 23:البحث عن الأفكارتوليد الأفكار  -أولا

حصيلة تفاعل مع البيئتتُ الداخلية و ابػارجية. فقد تأتي إف الأفكار ابعيدة وابؼبتكرة لا تأتي من فراغ فهي 
فكرة منتج جديد من السوؽ )الأطباء، الصيادلة، ابؼرضى...( كما قد تأتي من جهود بحثية في ابؼخابر 

 ابؼختصة و البحوث الكيميائية و الفيزيائية...
ق في البحث والتطوير و ملاحظة بالإضافة إلذ ابؼنافسة الشديدة التي برتم على ابؼؤسسات البحث والتساب

منتجات ابؼنافستُ حتى يتم استخلاص أفكار و معطيات بيكن أف توصل إلذ منتج صيدلاني مطور أو جديد 
 بالكامل.

 تصنيف الأفكار وتصفيتها)الغربلة(:-ثانيا

نونية، ليست بصيع الأفكار قابلة إلذ التحويل إلذ منتجات صيدلانيات وذلك لعدة اعتبارات اقتصادية، قا
"الأىم إلذ ابؼهم " وذلك بالاعتماد على أساليب  وبالتالر لابد من غربلة وتصفية الأفكار من24تقنية...الخ.

بموذج "ليكرت" لغربلة الأفكار و الذي يعتمد على  ووسائل للغربلة نذكر منها على سبيل ابؼثاؿ لا ابغصر:
 الشكل التالر :

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
                                                           

. 126ص: بق ذكره،التسويق الصيدلاني ، مرجع س :العلاؽ البشتَ، 23 
. 126:نفس ابؼرجع ص: 24 
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 المستخدمة لغربلة الأفكار ل "ليكرت".( :العوامل 3-11الشكل رقم )

 العوامل فئات ابؼقياس
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 حجم السوؽ

 مدى العلاقة مع السوؽ

 درجة النمو

 القدرة على التوزيع

 ابؼركز التنافسي

 حرية التشريع

 درجة القابلية للتصدير

 القدرات التسويقية

 القدرات ابؼالية

 القدرات الفنية

 أمور التزويد

 درجة التأكد الفنية

 الإستًاتيجيةابؼلائمة 

 .65، ص:2000ابؼصدر:بؿمد إبراىيم عبيدات،  تطوير ابؼنتجات ابعديدة،الدار ابعامعية ،الطبعة 
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 تقييم الأفكار:  -ثالثا

تعتبر الفكرة سلعة مستقبلية ،وعليو فاف على الشركة ابؼنتجة للمنتج الصيدلر أف تدرس دراسة متعمقة 
ابؼؤسسة  ، ومدى قبوبؽا من قبل أصحاب قرار الشراء)الطبيبإمكانات تصريف ىذه السلعة الصيدلانية ، 

 ابؼريض...(. الصحية،
إف الشركة الصيدلانية تفعل ذلك من خلاؿ آليات متعددة في مقدمتها بؿاولة التنبؤ بالنتائج الاقتصادية 

كما أف  ابؼرحلة.للسلعة و تأثتَىا على ابؼشروع ككل، ويلعب التنبؤ بالطلب وبرليلو دورا حابظا في ىذه 
عنصر التكاليف مهم أيضا حيث يتم مقارنة بصيع التكاليف ابؼتًتبة على الشركة بالإرادات التي بيكن أف 

 بذنيها السلعة التي بذتاز ىذه ابؼرحلة.
بل ىي عملية مستمرة  ابؼرحلة،وينبغي ملاحظة أف عملية " التقييم الاقتصادي" للأفكار لا تتوقف عند ىذه 

 ستجد من معلومات و بيانات.في ضوء ما ي
 تطوير المنتج و اختباره في السوق -رابعا

في ىذه ابؼرحلة تتحوؿ الفكرة إلذ واقع ملموس أي منتج ملموس ولكن على نطاؽ بذريبي فقط ،أي أنو لا 
زاؿ لد يصل إلذ درجة ابؼنتج النهائي الذي سيدخل في السوؽ ،حيث أنو يوضع برت التجربة مع شربوة من 

الأطباء ،و الصيادلة...الخ. بالإضافة إلذ ابػبراء الكيميائية وذلك بؼعرفة ميزاتو العلاجية  هلكتُ مثل:ابؼست
 الاستطبابية وابػصائص الكيميائية وطريقة الاستعماؿ ...الخ.

فابؼنتج في ىذه ابؼرحلة ليس موجها لإرضاء ابؼؤسسة وإبما بؼعرفة النقائص المحتملة و الأخطاء وابؽفوات التي 
في ضوء  و بيكن أف تكوف في ابؼنتج لأوؿ مرة، وذلك حتى يدخل إلذ السوؽ بصفة جيدة أو بقاعدة متينة.

" يصار ابؼنتج إلذ القبوؿ أو الرفض ، ومن ثم البدء في التخطيط في feed backابؼعلومات ابؼرتدة "
بػطوة التي تقوـ بها الإجراءات التصحيحية أو في باقي عناصر ابؼزيج التسويقي .ولعل ابعوىر من ىذه ا

ابؼؤسسة ىو التقليل من حدة ابؼخاطر المحتملة في الفشل فضلا على أنو بيثل بيئة تسويقية حقيقية بيكن من 
خلابؽا قياس مستوى الأداء ابؼتحقق للمبيعات .كما أف الشركة تستطيع برديد نقاط القوة ونقاط الضعف  

كنة من العناصر ابؼكونة للبيئة التسويقية في ابؼنتج أو في أحد والفرص ابؼتاحة بؽا في السوؽ و التهديدات ابؼم
 عناصر ابؼزيج الأخرى ابؼعتمدة .

 تقديم المنتج: -خامسا

وىي ابؼرحلة الأختَة في عملية تطوير ابؼنتج والتي تأتي بعد قياـ إدارة التسويق بتحليل النتائج الاختبارية و رصد 
إدخاؿ ابؼنتج إلذ السوؽ و تنفيذ برنامج ابؼزيج التسويقي و خاصة النشاط  ابؼوازنة ابؼالية الكافية لتغطية نشاط
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،الإشهار،...الخ. والتي تهتم بإخبار السوؽ و ابؼتعاملتُ فيو من أفراد و منظمات عن ابؼنتج  التًوبهي :الإعلاف
 25ابعديد لكي تتحقق لو فرصة النجاح الأكثر احتمالا وأخذ مكاف لا بأس بو في السوؽ.

 الثاني: دراسات سابقة  المبحث

الدراسات السابقة و التي بؽا صلة بدوضوع الدراسة، و فيما يلي عرض لبعض  نتطرؽ في ىذا ابؼبحث بعملة من
 الدراسات تتعلق بأحد متغتَي الدراسة : 

 المطلب الأول : دراسات سابقة متعلقة بنظام معلومات التسويقية 

1. Shaker Turki Ismail; (2011)  “The Role of Marketing Information System  on Decision 
Marketing  "An Applied study on Royal Jordanian AirLines RJA:” 

تهدؼ ىذه الدراسة إلذ تسليط الضوء على أبنية استخداـ ابؼعلومات التسويقية في عملية صنع القرارات ، و 
التسويقية ألا وىي بحوث التسويق و الاستخبارات التسويقية لقد تم اعتماد أربعة أبعاد لقياس نظاـ معلومات 

و كذا السجلات الداخلية و نظاـ دعم القرار ، و لتحقق من ذلك تم دراسة حالة مؤسسة ابػطوط ابعوية 
إطار ، حيث تم توزيع  200ابؼلكية الأردنية من خلاؿ استطلاع أراء الإطارات ابؼتواجدة بها و البالغ عددىم 

 . %85إستبياف أي بدعدؿ الاستجابة قدره  170استبياف مع استًجاع  200عليهم 
 نتائج الدراسة : 

  نتائج الدراسة التجريبية أكدت وجود علاقات إبهابية بتُ مستوي استخداـ و اعتماد نظاـ دعم
ا أفضل و تزويد ابؼنظمة بديزة تنافسية لأنها تعطيه التنظيمية،القرار و الذكاء التسويقي وبقاح القرارات 

 بؼشاكلها.ابغلوؿ 
  كما وجدت الدراسة أف ابػطوط ابعوية ابؼلكية الأردنية تستخدـ و تعتمد أكثر على نظاـ دعم

 القرار بدرجة أولذ في ابزاذ القرارات ثم يليو نظاـ الاستخبارات التسويقية كمصدر رئيسي للمعلومات 
  مهمة ابؼدير لابزاذ القرار على بصيع إف الغرض النهائي من نظاـ ابؼعلومات التسويقية ىو تسهيل

 ابؼستويات و العمليات القائمة على تدفق ابؼعلومات التي تعتبر الأساسي للإدارة و صنع القرار .
2. Basheer  AL-allak;  (2010)  “valuating  the  Adoption  and  Use  of Internet-based  

Marketing  Information  Systems  to  Improve  Marketing Intelligence” The Case of 
Tourism SMEs in Jordan: 

تهدؼ ىذه الدراسة التحقق في طبيعة نظم ابؼعلومات التسويقية في ابؼؤسسات السياحة الصغتَة و ابؼتوسطة 
تشتَ النتائج أف الشركات الصغتَة وابؼتوسطة  ابػارجية.ابغجم و يركز على فائدة الإنتًنت بعمع ابؼعلومات 

                                                           

130ص:،  للنشر والتوزيع  ، الطبعة العربية  اليازوري،  دارثامر البكري ، التسويق أسس ومفاهيم معاصرة ، :  25
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لسياحية الاستفادة من نظم ابؼعلومات التسويقية الربظية التي تركز على بيانات التشغيل على حساب البيانات ا
ابػارجية ، و التي تستخدـ بعد الإنتًانت كمصدر للاستخبارات التسويقية على الرغم من وجود الكثتَ من 

 و بتكلفة أقل مقارنة مع العديد من الفوائد كتوفتَ من البيانات اللازمة من أجل الاستفادة بسرعة أكبر
، و يقتًح ات التي تقلل من فوائد الانتًنت ابؼصادر الأخرى لصنع القرار ، و بردد الدراسة العقبات و التحدي

 ابغلوؿ العملية.
 نتائج الدراسة : 

o يعتمد القطاع السياحي على الاتصالات الشخصية و ابػبرة و ابؼعرفة بدلا من ابغقائق الثابتة و 
البيانات الكمية وما بييز نظاـ ابؼعلومات التسويقية أف تصميمها سيء  يفتقر إلذ ابؼرونة و الشموؿ 

 و القدرة على خلق تدفق ابؼعلومات في الوقت ابؼناسب من خلاؿ تسويق صنع القرار.
o كنهم ينبغي التفكتَ بجدية في الاعتماد على تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصاؿ الأف ىذه التكنولوجيا بس

من برقيق ميزة تنافسية في قطاع السياحي بهدؼ بموه و ازدىاره كما نأمل إجراء أبحاث إضافية معرفة 
و كيفية توليد الأفكار لاستخداـ تكنولوجيا ابؼعلومات بطريقة مبتكرة لذلك بكتاج بؼزيد من البحوث 

ف تؤدي لنجاح ابؼؤسسة لتقديم رؤى جديدة ىامة في تطوير التجارة الالكتًونية التي من شأنها أ
 الصغتَة و ابؼتوسطة السياحية بتحقيق ميزة تنافسية .

3. Mustafa Al-Shaikh, The Effect of Marketing Information System on Décision Marketing, 
Recherches  économiques et managériales:N°7, Faculté des Sciences Économiques et 
Commerciale et des Sciences de Gestion, Université Mohamed Khider - Biskra, 2010 . 

لقد ىدفت ىذه الدراسة إلذ بؿاولة البحث عن الدور الذي تعلبو عناصر نظاـ ابؼعلومات التسويقية في ابزاذ 
التسويقية القرار في الوقت ابؼناسب ، إضافة إلذ ىدؼ وضع ابؼتطلبات الضرورية لنجاح تنفيذ نظاـ ابؼعلومات 

في صنع القرار ، و لقد تم أخذ ثلاثة أبعاد قياس تأثتَ نظاـ ابؼعلومات التسويقية على عملية صنع القرار و 
ابؼتمثلة في بحوث التسويق ، و لتحقيق أىداؼ الدراسة ىذه الدراسة تم أخذ عينة بذسدت في بؾموعة من 

من مديري التسويق ، و ذلك من خلاؿ توزيع ابؼؤسسات ابؼسابنة بالأردف و دراسة أراء الإطارات فيها 
 استبانو صابغة للتحليل الإحصائي .  80إستبانة عليهم ، و لقد تم اعتماد  100

 نتائج الدراسة : 
 في وجود علاقة ابهابية بتُ درجة اعتماد قاعدة بيانات و ابزاذ القرارات . -
 . وجود علاقة ابهابية كذلك بتُ بحوث التسويق و ابزاذ القرارات -
 وجود علاقة ابهابية كذلك بتُ استخبارات التسويق و بتُ ابزاذ القرارات . -
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كما توصلت ىذه الدراسة إلذ التأكد على أبنية اعتماد عناصر نظاـ ابؼعلومات التسويقية من قبل  -
صانع القرار نظرا لكونها تساعده على ابزاذ القرار السليم في الوقت ابؼناسب و ذلك ابغد من 

 كذا تعظيم الأرباح .  التكاليف و
يدانية بفندق ( : دور نظام المعلومات تسويق خدمات الفندقية في تعزيز رضا الزبون دراسة م2114سارة ريغي ) - 4

 .، جامعة غرداية ر ، التجارية يمذكرة ماستر ، كلية العلوم الاقتصادية و العلوم التسي ، صبري بولاية عنابة

ىدفت ىذه الدراسة إلذ التعرؼ على دور معلومات تسويق ابػدمات الفندقية في تعزيز رضا الزبوف حيث  
بولاية عنابة ، و ما مدى رضا الزبائن عن ابػدمات التي يقدمها  –صبري  -كانت الدراسة ابؼتدانية بفندؽ 

ة من النتائج التي بذيب على الفندؽ في ظل توفتَ نظاـ ابؼعلومات التسويقية و قد تم التوصل إلذ بؾموع
التساؤلات ابؼطروحة حوؿ ابؼوضوع بؿل الدراسة و كذلك العمل على تقديم اقتًاحات و التوصيات  من 
شأنها مساعدة إدارة الفندؽ على برسن مستوي خدماتو من خلاؿ إبراز أبنية توفتَ نظاـ معلومات تسويقية 

 عند الزبائن .ذو فعالية عالية للوصوؿ إلذ أقصى درجات الرضا 

و لتحقيق أىداؼ البحث قمنا بتصميم استبيانتُ تم توجيو إحدابنا بؼوظفي الفندؽ للتعرؼ على آرائهم حوؿ 
تطبيق نظاـ ابؼعلومات التسويقية في الفندؽ ، و وجهت الاستمارة الثانية لعينة من زبائن الفندؽ للتعرؼ على 

 ى رضاىم عن نوعيتها .تقييمهم للخدمات ابؼقدمة من طرؼ الفندؽ و ما مد
و توصلت الدراسة إلذ بؾموعة من النتائج أبنها عدـ و جود علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ الأنظمة ابؼستخدمة 
و بتُ رضا الزبائن ، و تبتُ أيضا و جود علاقة ارتباط مهمة بتُ نظاـ الاستخبارات ابؼطبق في الفندؽ و رضا 

هة لإدارة الفندؽ للحرص على تعزيز نظاـ ابؼعلومات التسويقية ابؼطبق فيو الزبائن ، و توصلنا أيضا لتوصيات موج
 للوصوؿ إلذ تعزيز رضا زبائنو .

 المطلب الثاني : الدراسات سابقة المتعلقة باستراتيجيات تطوير المنتجات الصيدلانية .

لوطنية و أثرها على زيادة ( : الميزة التنافسية في المنتجات الدوائية للشركات ا2111عصام فايز الزعانين )  -1
 الحصة السوقية من وجهة نظر الزبون في قطاع غزة .

جاءت ىذه الدراسة في خضم اىتمامات شركات الأدوية بتحقيق ابؼيزة التنافسية من خلاؿ تنوع منتجاتها الدوائية 
ة بؽذه الشركات التي تعيش و انسجاما مع زيادة الاىتماـ مؤخرا بتحقيق ىذه ابؼيز  لزبائنها.و ابػدمات التي تقدمها 

في بيئة تنافسية قوية و التي تؤثر تأثتَا مباشرا على حصتها السوقية كذلك في كونها من الدراسات النادرة التي 
تبحث في دور أىم عناصر ابؼزيج التسويقي و ابؼتمثل ) بابؼنتج ( في برقيق ميزة تنافسية للشركات الوطنية ، و في 

لة العديد من الأىداؼ منها التعرؼ على اثر تنوع ابؼنتجات و خدمة ما بعد البيع ىذا العنواف بضلت الرسا
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لشركات الأدوية الوطنية على حصتها السوقية ، و بؽذا الغرض اعتمد الباحث النهج الوصفي التحليلي لدراسة و 
لسوقية من جهة أخرى . معرفة متغتَات ابؼيزة التنافسية للمنتجات الدوائية الوطنية من جهة و أثرىا على حصة ا

( من الصيادلة العاملتُ بصيدليات القطاع ابػاص وزعت عليهم استبانو للإدلاء 238وكاف حجم عينة الدراسة )
 برأيهم .

 و أظهرت الدراسة العديد من النتائج منها :
لزبائنها ميزة  يعتبر تنوع ابؼنتجات للشركات الأدوية الوطنية و خدمة ما بعد البيع التي تقدمها ىذه الشركات

 الزبائن.و ىذا لا يعمل على زيادة ابغصة السوقية لتلك الشركات و ذلك من وجهة نظر  متوسطة،تنافسية بدرجة 
وفي خضم ىذه النتائج خلص الباحث إلذ العديد من التوصيات الرامية إلذ تعزيز دور منتجات و خدمة ما بعد 

 السوقية.تنافسية قوية تزيد من حصتهم البيع لدى شركات الأدوية الوطنية لتحقيق ميزة 
العلوم ، كلية العلوم  الدكتوراهاطروحة  ،لصيدلاني دراسة حالة مجمع صيدال ( : التسويق ا2111دحمان ليندة )– 2

 .الاقتصادية و علوم التسيير و التجارية ، جامعة الجزائر 

ىدفت ىذه الدراسة إلذ التعرؼ على واقع العملية التسويقية في مؤسسات الصيدلانية ، و التعرؼ على أىم 
و التقنيات التسويقية ابؼنتهجة و أبنية وجودة الوظيفة  الاستًاتيجيات التسويقية ابؼتبعة من قبلها ، مع إبرازىا الطرؽ

التسويقية ابؼتبعة مدى تأثتَىا على نشاط ابؼؤسسة و قدرتها على التحكم في السوؽ و مواجهة ابؼنافسة ، و بالتالر 
ت ضماف بقائها و استمراريتها ، و أىم ما خلصت إليو أف التسويق اليوـ أداة تسيتَ لا مفر منها في ابؼؤسسا

مهما كاف حجمها و مهما كانت القطاعات التي تنتمي إليها ،و أف بقاح أي مؤسسة لن يتم ألا من خلاؿ وضع 
إستًاتيجية تسويقية شاملة و متكاملة ، بتخطيط عمليات الإنتاج ، برديد الأسعار ، وضع قنوات التوزيع و 

 صياغة سياسة اتصالية بؿكمة ابذاه عملاء ابؼؤسسة .
3- Amina BERRACHED (2010) MARKETING PHARMACEUTIQUELE ROLE DES VISITEURS 

MEDICAUX DANS LA  PROMOTION DES PRODUITS PHARMACEUTIQUES EN ALGERIE 
CAS DE LA WILAYA DE TLEMCEN. 

إنها تعتبر الصناعة الصيدلانية صناعة متكاملة ابعوانب لكنها تعد في نفس الوقت صناعة بـتلفة بساما . في الواقع ، 
نتج مواد ذات استهلاؾ واسع و طبيعة خاصة جدا بدا أنها ترمي إلذ بلوغ مستوى علاج على الصعيد العابؼي ، 

 أي أنها تعتٍ بالصحة و عليو بحياة بصيع البشر و موتهم .
عية ، علاوة على ذلك ، بستاز ىذه الصناعة في البلدات الأكثر تطورا بعلاقة وطيدة تربطها بنظاـ ابغماية الاجتما

لاسيما من خلاؿ كيفيات تعويض تكاليف الأدوية التي يصفها الأطباء للمؤمنتُ في الضماف الاجتماعي . ىذا 
فضلا عن كوف ىذه الصناعة ابؼتقدمة بذلب استثمارات تزداد توسعا يوما بعد يوـ و بستد إلذ أطوؿ الآجاؿ ، 
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النفقات الصحية على بكو صارـ . الأمر الذي  ناىيك عن ابؼخططات التي ترمي من خلابؽا ابغكومة إلذ تقليص
 يدفع إلذ تشكيل بؾموعة ذات أبعاد عابؼية .

لقد عرفت الصناعة الصيدلانية منذ مد بعيد منافسة سوؽ الأدوية ابعنسية )التي يراىا ابؼستهلك  أخرى،من جهة 
فإف بمط الاستهلاؾ  عليو،اتي و أقل تكلفة( قد يشكل التوزيع الواسع مصدر تهديد أخر أماـ ازدىار التطبيب الذ

 تغيتَا.الأدوية سيعرؼ 
من خلاؿ التواصل الطبي الذي يشكل النقطة  –و على ضوء ما سبق ، يتجلى دور تسويق ابؼواد الصيدلانية 

في رسم استًاتيجيات مناسبة من أجل ابغفاظ على النمو أخذين بعتُ الاعتبار الإطار  –المحورية للتسويق ابؼختلط 
 الأصلي للدواء و كذا التغتَات التكنولوجية ، الاقتصادية و الاجتماعية .

 السابقة.ما يميز دراستنا عن الدراسات  الثالث:المطلب 

نا الأبنية التي بوتلها موضوع نظاـ ابؼعلومات من خلاؿ الدراسات السابقة التي تناولت أحد ابؼتغتَات تتضح ل
 2009التسويقية اليوـ بدليل أف معظم الدراسات السابقة ابؼتناولة ابغديثة حيث يتًاوح إطارىا الزمتٍ ما بتُ سنة 

كما نلاحظ أيضا أف ىناؾ نقاط مشتًكة بتُ الدراسات السابقة و الدراسة ابغالية في تناوبؽا   2014وسنة 
ابؼعلومات التسويقية من جانب النظري ، و كذلك توافق بعضهما مع الدراسة ابغالية في الأبعاد التي موضوع نظاـ 

تم أخذىا لقياس ابؼتغتَ ابؼستقل ، و لكن ىذه الدراسات بزتلف مع الدراسة ابغالية في بؾموعة من النقاط أبنها 
ابع حيث ركزت الدراسة ابغالية على استًاتيجيات الإطار الزمتٍ و ابؼكاني إضافة إلذ اختلافها من حيث ابؼتغتَ الت

تطوير ابؼنتجات الصيدلانية عكس بعض الدراسات السابقة التي ركزت بعضها في ابزاذا لقرار وفي تعزيز رضا 
 الزبوف و دراسات أخرى عن التسويق الصيدلاني و ابؼيزة التنافسية للمنتجات الدوائية .

قد قمنا بالاستعانة باستماراتي استبياف وجهت أحدابنا للموظفتُ بدجمع و بغرض الوصوؿ إلذ أىداؼ الدراسة ف
صيداؿ للتعرؼ على مدى تطبيق نظاـ ابؼعلومات التسويقية و ىل لو دور في بناء استًاتيجيات تطوير منتجات 

 صيدلانية ، و وجهت الثانية لزبائن صيداؿ و ىم الصيادلة بغرض معرفة مستوي تطوير منتجات صيداؿ .
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 الخلاصة الفصل :

لقد حاولنا في ىذا الفصل التطرؽ إلذ الإطار النظري للدراسة و ابؼرتبطة بنظاـ ابؼعلومات التسويقية و استًاتيجيات 
 ابؼنتجات الصيدلانية .

جهيزات أبؼنا في البداية بالتعرؼ إلذ نظاـ ابؼعلومات التسويقية بتعريفو و اعتباره نظاـ دائم و متفاعل من الأفراد الت
و الإجراءات الذي يهدؼ إلذ بصع و برليل و بززين و إيصاؿ ابؼعلومات اللازمة لابزاذ القرار التسويقي ، كما 

 أبرزنا أىم عناصره و أىم  مصادره ، وأسباب ابغاجة إلذ نظاـ ابؼعلومات ، كما بينا مكونات ىذا النظاـ .
ق ابؼنتجات الصيدلانية من خلالو تعرفنا على ابؼنتجات و أيضا تطرقنا في ىذا الفصل إلذ بعض مفاىيم حوؿ تسوي

 تطويرىا.و أىم مراحل  ابؼنتجات،كما تعرفنا أيضا على البيئة التسويقية بؽذه   خصائصها،الصيدلانية و أىم 
و باعتبار أف نظاـ ابؼعلومات التسويقية من أىم ابؼصادر الرئيسية التي تزود ابؼؤسسة بابؼعلومات اللازمة لابزاذ 
بعض القرارات التسويقية من أجل تطوير منتجاتها ، فقد قمنا و بإبهاز بعرض أىم الدراسات السابقة التي تناوبؽا 
بعض الباحثتُ حوؿ متغتَات الدراسة لكل من متغتَ نظاـ معلومات التسويقية و ابؼتغتَ الأخر و ىو استًاتيجيات 

 .تطوير ابؼنتجات الصيدلانية



 

: الإطار التطبيقي لدراسةالفصل الثاني  
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 تمهيد: 

بعد استعراض أىم الدفاىيم النظرية الخاصة بمتغيري الدراسة نظام الدعلومات التسويقية و تطوير الدنتجات 
على الواقع  الاطلاعالصيدلانية و ذلك من خلال الدبحثين الأول و الثاني ، و سيتم في ىذا الفصل لزاولة 

دور نظام الدعلومات  إبرازالحقيقي لتلك الدفاىيم و ذلك بإسقاط الجانب النظري علي الجانب التطبيقي و 
تطوير الدنتجات الصيدلانية ، حيث حاولنا القيام بدراسة ميدانية في مؤسسة  استًاتيجياتالتسويقية  في بناء 

الدؤسسة ، ولقد تم عرض تفاصيل ىذا  الإطاراتو اتجاىات  انة بآراءبالاستع، و ذلك   -الجزائر –صيدال بولاية 
 الفصل من خلال مبحثين .
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 للدراسة.المنهجي  الإطار : الأولالمبحث 
ثم  ، الدراسة و لرتمع الدراسة و عينتوسيتم من خلال ىذا الدبحث عرض منهجية البحث العلمي الدستخدم في 

،و لطتتم في ىذا الدبحث صدق وثبات ىذه  الإحصائية الدستخدمة الأساليبأدوات الدراسة و  سنتطرق إلى
 .الدراسة 

 : منهجية الدراسة وأسلوب جمع البيانات . الأولالمطلب 
 أولا : منهجية الدراسة .
التحليلي و الذي يحاول وصف و تقييم واقع " نظام الدعلومات التسويقية في بناء  و استخدم الدنهج الوصفي

استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية " و يحاول الدنهج الوصفي التحليل و تقيم أملا في الوصول إلى نتائج 
فرضيات الدراسة  ذات معتٌ ، و ثم الاعتماد على جملة من الأدوات التي تساعد على جمع البيانات و اختبار

 للوصول إلى النتائج الدراسة و ىذه الأساليب ىي : 
 الدلاحظات .  -1
 الاستبيان .    -2

 ثانيا : أداة الدراسة و مصادر الحصول على المعلومات.
و قد اعتمدنا في ىذا الدبحث على طريقتين للحصول على الدعلومات اللازمة من أجل جمع البيانات و معالجتها و 

 تالي :ىي كال
 الدلاحظات . 
   الاستبيان 

الدلاحظات : من خلال الزيارة التي قمنا بها في لرمع صيدال بولاية الجزائر استطعنا تسجيل بعض الدلاحظات 
 منها : 

 حسن استقبال الدوظفين. 
  و خاصة مديرية التسويق . تجاوب الدوظفين والإطارات معنا في مؤسسة صيدال في تقديم الدعلومات 
   الدنتجات.تحفظ مديرية البحث و التطوير في تقديم بعض معلومات الدتعلقة بتطوير 
  زبائنها  يشتكون من نقص حاد من منتجات  أناو رغم التطورات التي تواكبها  مؤسسة لزل الدراسة إلا

و ىذا و سعرىا الذي ىو في متناول الجمع ،  الصيدلانية لصيدال بشتى أنواعها  رغم جودتها و فعاليتها
 جعلنا نتساءل عدة تساؤلات و منها نستنتج عدة مواضيع يدكننا دراستها ا م
تدور حول موضوع البحث و قد تم تقديم  الدتنوعة،يحتوي الاستبيان على لرموعة من الأسئلة  الاستبيان:

 استمارتين من الاستبيان : 
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استبيان إلى التعرف على مدى تطبيق موجهة إلي إطارات ومسئولي مؤسسة صيدال و تهدف استمارة الأولى : 
نظام معلومات تسويق في مؤسسة صيدال إضافة إلى تعرف على رأي الدوظفين حول مدى فعالية كل عناصر نظام 

 الدعلومات التسويقية في تطوير منتجات الصيدلانية .
 قسمين:وقد تم تقسيم الاستبيان إلى 

 خاص بالبيانات العامة  : الأولالقسم 
تم تقسيمو إلى جزئين ، الجزء الأول خاص بالعناصر نظام معلومات التسويقية أما الجزء الثاني فهو اني : القسم الث

 خاص بإستًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية .
يعتبر نظام الدعلومات التسويقية العصب المحرك للمنظمات و قد وضع أساسا لدراسة العلاقة و  : الأولالجزء 

قسمت الاستبيان  للمؤسسة حيثالدعلومات التسويقية و إستًاتيجية التطوير منتجات الصيدلانية الأثر بين نظام 
  هما:إلى لزورين أساسين 

فقرات للأجهزة و معدات متعلق بالنظام  4المحور الأول يتضمن عناصر نظام الدعلومات التسويقية يحتوي على 
فقرات لنظام  4فقرات خاصة بالدوارد البشرية و  4يات و متعلقة بالبرلر 4خاصة بالاتصالات و  4الدعلومات و 
 التسويقية.الاستخبارات 

فقرات متعلقة بمدى تطبيق لرمع صيدال أىم استًاتيجيات لتطوير الدنتجات  11أما المحور الثاني يحتوى علي 
 الصيدلانية .

استمارة استبيان الزبائن إلى معرفة الثانية : موجهة إلى زبائن الدؤسسة وىم لرموعة من الصيادلة  و تهدف ىذه  
 أراء الزبائن في منتجات صيدال و ىل ىي في تطور و قد تم تقسيم الاستبيان إلى قسمين :

 معلومات عامة .  تضمنالقسم الأول :
 فقرة . 12تضمن أسئلة حول تطوير منتجات الصيدلانية تحتوي على الثاني:القسم 

ليكارت الخماسي لقاس متغيرات الدراسة حيث تم إعطاء أوزان أو درجات كما تم الاعتماد في ىذه الدراسة 
 لدقياس الدراسة و الدوضحة في الجدول التالي : 

.رت الخماسي ( : درجات مقياس ليك10-2ول رقم )الجد  

غير موافق 
 بشدة

 درجة الموافقة  موافق بشدة  موافق  محايد  غير موافق 

 الدرجة  5 4 3 2 0
.لمقياس ليكرتالمصدر :   
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توسطات الحسابية، الدتحصل عليها، بعدىا تم ضبط الحدود الدنيا و كذلك الحدود العليا بغرض تقييم الد
الخماسي, بحساب طول الفتًة  رترجح لدرجات الاستجابة لدقياس ليكاعتمدت الطالبة على الوسط الحسابي الد

الفاصلة بين درجات  الاستجابة ) حاصل قسمة عدد الدسافات الفاصلة بين درجة الاستجابة على عدد 
 فكان الدقياس التًتيبي كمايلي:  0.8الدرجات ( وقد قدر ب

.النسبة للمتوسط الحسابي  أهمية( : 12-2الجدول رقم )  

غير موافق  غير موافق لزايد  موافق  موافق بشدة  درجة الدوافقة
 بشدة 

الدتوسط 
 الحسابي

4.20 – 5 3.40 – 4.19 2.60 – 3.39 2.59 – 1.80 1- 1.79 

.رت لمقياس ليك المصدر :  

 ثالثا : حدود الدراسة 
 لقد أجريت ىذه الدراسة في مؤسسة صيدال بالجزائر . الحدود المكانية : 
أما في ما يتعلق بالجانب  2016/2017حيث تدت الدراسة ككل خلال الدوسم الجامعي الحدود الرمانية : 

 الديداني للدراسة فقد تحددت حدوده الزمنية بالفتًة الدمتدة من شهر مارس إلى غاية شهر أفريل .  
 .تدثلت في لرموعة الإطارات الدتواجدة في مؤسسة لزل الدراسة  والحدود البشرية :

 : مجتمع وعينة الدراسة .المطلب الثاني 
و يتمثل لرتمع الدراسة في الإطارات بكل من مديرية التسويق بالإضافة إلى مديرية البحث و التطوير بمجمع 

إطار و كذلك مديرية  20صيدال بولاية الجزائر حسب ما ورد في تقرير مديرية التسويق أن عدد الإطارات ىو
إطارات تقنيين و قد قمنا بالدسح الشامل لمجتمع الدراسة و  10و إطارات إداريين  10البحث و التطوير بها 

 متمثل في الإطارات بكلتا الدديريتين  . 
 من الزبائن لرمع صيدال على مستوي ولاية غرداية .  40وأيضا قمنا باختيار عينية 

ات بكلتا الدديريتين التسويق و نظرا لمحدودية المجتمع الدراسة فقد قمنا بالاعتماد على استمارة الدراسة على الإطار 
ا تاستمارة على جميع الإطارات الدتواجدة بكل 40و البحث والتطوير ليقوموا بتعبئتها و عليو فقد تم توزيع 

بالنسبة  20استمارة صالحة للتحليل من بين توزيع  19الدديريتين و التي استغرقت عشرة أيام تقريبا من استًجاع
و التطوير و بالتالي فإن  استمارة بالدديرية البحث 20استمارة من بين  11ستًجاع لدديرية التسويق و كذلك تم ا

 إستمارة  و بعد فحصها لم يستبعد أي منها نظرا لتحقيقها شروط الصحيحة .30العدد القابل للتحليل وصل إلي
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و بعد فحصها تبين أنها قابلة 30استمارة و استًجاع 40فيما يخص استمارة الزبائن مؤسسة صيدال تم توزيع 
 .لدراسة 

 المستخدمة.الأساليب الإحصائية  الثالث:المطلب 
لقد كان الذدف من ىذه الدراسة ىو معرفة العلاقة الدوجودة بين نظام الدعلومات التسويقية و استًاتيجيات تطوير 
الدنتجات الصيدلانية ، ىذا ما أضفى على ىذه الدراسة صيغة الوصف و التحليل ، و عملية تحليل البيانات 
الخاصة بمتغيرات الدراسة و اختبار فرضياتها تحتاج إلى توظيف بعض الدؤشرات والأساليب الإحصائية الدناسبة 

بالبرنامج  ستدلالي ، و ذلك بالاستعانةالوصفي والإحصاء الا لطبيعة البيانات و التي تراوحت بين الإحصاء
 . spss20الإحصائي للعلوم الاجتماعية 

 المطلب الرابع : صدق وثبات أداة الدراسة .
 أولا : صدق الإستبانة

و تم التحقق من الصدق الظاىري لأداة الدراسة بعد الانتهاء من تصميم الاستمارتين و تصنيفها في صورتيهما 
فرضيات وأىداف الدراسة ، قمنا باستطلاع أراء لرموعة من المحكمين من كلية العلوم  الأولية بما يتناسب مع

الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير بجامعة غرداية ، بهدف التأكد من وضوح صياغة كل فقرة من فقرات 
كمين حيث عدلت الاستمارتين و تصحيح الفقرات غير الدلائمة ، و قد طورت ىذه الأداة بناء على أراء المح

،  02و  01الصياغة و وضع في صورتيهما النهائية . و وجود الاستبيانين في صورتيهما النهائية في الدلحق رقم 
 . 03وجود قائمة المحكمين بالدلحق رقم و 

 ثانيا : قياس ثبات الإستبانة
 و كانت النتائج كالتالي :  فيما يخص ثبات أداة الدراسة فقد تم استخدم معامل الثبات ألفا كرونباخ

  92.8بالنسبة لاستبيان الإطارات بلغت نسبة ثبات فقرات الاستبيان %. 
   66.4بالنسبة لاستبيان الزبائن بلغت نسبة ثبات فقرات الاستبيان%. 

. عرض و تحليل نتائج الدراسة و اختبار الفرضيات المبحث الثاني :  

عقب ذلك تأتي مرحلة التحليل و تفسير أىم النتائج التي  ، الدتبعةبعد أخذ نظرة عامة حول منهجية الدراسة 
 .تحصلنا عليها و ذلك بهدف الإجابة علي الفرضيات التي افتًضناىا في بداية الدراسة
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 : عرض خصائص عينتي الدراسة . الأولالمطلب 
 .أولا : بالنسبة لموظفي مؤسسة صيدال 

 لموظفي مؤسسة صيدال حسب الجنس .( : توزيع عينتي 10-2الجدول رقم )
 الجنس  التكرار النسبت 

 ذكر 31 %3434 

 أنثً 31 %7.35 

 مجموع 13 %011

 . spss 20الطالبة باعتماد على مخرجات إعدادمصدر : من 
 ( : توزيع عينتي لموظفي مؤسسة صيدال حسب الجنس .10-2الشكل رقم )

 
 

 .  Excelمخرجاتمصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على 
من لرموع الدستجوبين بينما بلغت %56.7نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب أفراد العينة ىم إناث بنسبة 

 . %43.3نسبة الذكور في العينة 

 . ( : توزيع عينتي لموظفي مؤسسة صيدال حسب العمر10-2الجدول رقم )

 العمر التكرار النسبت 

 سنة  13أقل من  3 434%

 سنة  03إلى  13من  31 31%

 سنة  03إلى  03من  33 4.35%

 سنة  03أكثر من  6 01%

 مجموع 13 %011

 . spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 
 
 

43,3% 

56,7% 
 الجنس 

 ذكر

 أنثً
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 .( : توزيع عينتي لموظفي مؤسسة صيدال حسب العمر10-2الشكل رقم )

 
 .Excel  مصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات

 جاء توزيع عينة الدوظفين في مؤسسة صيدال حسب كالتالي :
 50إلى  41و ىي الفئة الغالبة و تليها الفئة العمرية  من  %40سنة كانت بنسبة  40إلى  30الفئة العمرية من 

من لرموع  6%سنة فكانت بنسبة  50من لرموع الدستجوبين ، أما الفئة العمرية أكثر من  %36.7سنة بنسبة
 الدستجوبين .  

 ( : توزيع لموظفي مؤسسة صيدال حسب مؤهل العلمي .10-2الجدول رقم )
 مؤهل العلمي التكرار  النسبت 

 ثانوي فأقل  1 % .3.

 جامعً  31 %56.7

 دراسات علٌا 33 %4.35

 مجموع  13 %011

 . spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 
 ( : توزيع لموظفي مؤسسة صيدال حسب مؤهل العلمي .10-2) الشكل رقم

 
 . Excelمصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات

3,3% 

40% 

36,7% 

 العمر 20%

 سنة  30أقل من 

 سنة  40إلى  30من 

   سنة 50إلى  41من 

   سنة 50أكثر من 

6.6% 

56,7% 

 مؤهل العلمً 36,7%

 ثانوي فأقل 

 جامعً 

 دراسات علٌا
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 نلاحظ من الجدول أعلاه أن :
من الدوظفين الدستجوبين في مؤسسة لديهم مؤىل علمي جامعي و ىذا ما يدل على أن مؤسسة  % 56.7نسبة 

من مستجوبين لديهم   %36.7صيدال حريص على انتقاء موظفين لديهم مؤىلات علمية عالية ، في حين أن 
 . دراسات عليا متخصصة في لرال عملهم

 سنوات الخبرة .( : توزيع لموظفي مؤسسة صيدال حسب 10-2الجدول رقم )
 سنواث الخبرة  التكرار النسبت

 سنوات  0اقل من  1 .3.% 

 سنوات  33إلى  0من  1 %01

 سنة 30إلى  33من  8 %0.35

 فأكثر  30من  31 %7.35

 مجموع  13 %011

 . spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 
 . صيدال حسب سنوات الخبرة( : توزيع لموظفي مؤسسة 10-2الشكل رقم )

 
 . Excel  مصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات

ىذا راجع إلى أن  فأكثر 15نلاحظ من خلال  الجدول أن أغلب الدوظفين في مؤسسة صيدال لديهم خبرة من 
 .من لرموع الدستجوبين  %56.7مؤسسة صيدال قديدة ، حيث بلغت النسبة ىذه الفئة 

 توزيع لموظفي مؤسسة صيدال حسب الوظيفة .:  (10-2) الجدول رقم
 الوظيفة  التكرار النسبة 

 مدٌر 3 %434

 الموارد البشرٌة  3 %434

 قسم دراسة السوق  6 %01

 قسم المبٌعات  1 %0434

 مركز البحث و التطوٌر  33 %4.35

 أخرى   0 %0434

 مجموع  13 %011

 . spss20من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر

6,7% 
10,0% 

26,7% 56,7% 

 سنوات الخبرة 

 سنوات  5اقل من 

 سنوات  10إلى  5من 

 سنة 14إلى  11من 

  فاكثر 15من 
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 توزيع لموظفي مؤسسة صيدال حسب الوظيفة:  (10-2الشكل رقم )

 
 Excel  مصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات

نري من خلال الجدول أن الدستجوبين في مؤسسة كانوا من موظفين الإدارة و ىذا نظرا لطبيعة موضوع كونو يحتاج 
و كان  %36.7ن أغلبهم من موظفين مركز البحث و التطوير بنسبة ألدعلومات تسويقية و إدارية ، حث 

 . من لروع الدستجوبين %20و قسم دراسة السوق  %23.3أصحاب قسم الدبيعات 

 . ثانيا : بالنسبة لزبائن المؤسسة صيدال ) الصيادلة(
 . ( : توزيع عينتي الزبائن حسب الجنس10-2الجدول رقم )

 الجنس  التكرار النسبت 

 ذكر 10 %01 

 أنثً 6 %01 

 مجموع 13 %011

 .spss20مصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 

 الزبائن حسب الجنس( : توزيع عينتي 10-2الشكل رقم )

 
 . Excel مصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات

3,3% 3,3% 

20,0% 

23,3% 

36,7% 

 الوظٌفة  13,3%

 مدٌر

  الموارد البشرٌة

  قسم دراسة السوق

  قسم المبٌعات

  مركز البحث و التطوٌر

   اخرى

80% 

20% 

 الجنس 

 ذكر

 أنثً
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من لرموع الدستجوبين بينما بلغت نسبة  %80نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب أفراد العينة ىم ذكور بنسبة 
 .%20إناث في العينة 

 (: توزيع لزبائن مؤسسة صيدال حسب العمر .10-2الجدول رقم )
 العمر التكرار النسبت 

 سنة  13أقل من  8 %0.35

 سنة  03إلى  13من  8 0.35%

 سنة  03إلى  03من  1 0434%

 سنة  03أكثر من  1 0434%

 مجموع 13 %011

 .spss20 المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 

 (: توزيع لزبائن مؤسسة صيدال حسب العمر .10-2الشكل رقم )

 
 .  Excelإعداد الطالبة باعتماد على مخرجاتمصدر : من 

 جاء توزيع عينة الزبائن في مؤسسة حسب كالتالي :
و ىي الفئة الغالبة و تليها  %26.7سنة كانت بنسبة  40إلى  30سنة و فئة من  30الفئة العمرية اقل من 

 من لرموع الدستجوبين .  % 23.3سنة بنسبة50سنة و أكثر من  50إلى  41الفئة العمرية  من 
 توزيع لزبائن مؤسسة صيدا لحسب مؤهل العلمي .: (01-2الجدول رقم )

 مؤهل العلمي  التكرار  النسبت 

 ثانوي فأقل  6 01%

 جامعً  31 434%.

 دراسات علٌا 0 0.35%

 مجموع  13 %011

 . spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 

26,7% 

26,7% 

23,3% 

23,3% 

 العمر

 سنة  30أقل من 

 سنة  40إلى  30من 

 سنة  50إلى  41من 

   سنة 50أكثر من 
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 توزيع لزبائن مؤسسة صيدا لحسب مؤهل العلمي .: (01-2)الشكل رقم 

 

 .  Excelمصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات
 نلاحظ من الجدول أعلاه أن :

من الزبائن الدستجوبين لديهم مؤىل علمي جامعي و ىذا ما يدل على ان لديهم مؤىلات  % 63.7نسبة 
 . من مستجوبين لديهم دراسات عليا متخصصة في لرال عملهم  %16.7علمية عالية ، في حين أن 

 (: توزيع لزبائن مؤسسة صيدال حسب سنوات الخبرة .00-2الجدول رقم )
 سنواث الخبرة  التكرار النسبت

 سنوات  0اقل من  1 %0434 

 سنوات  33إلى  0من  0 %0.35

 سنة 30إلى  33من  0 %0.35

 فأكثر  30من  31 %3434

 مجموع  13 %011

 . spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 
 (: توزيع لزبائن مؤسسة صيدال حسب سنوات الخبرة00-2الشكل رقم )

 

 .  Excelمصدر : من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات

20,0% 

63,3% 

16,7% 
  مؤهل العلمً

 ثانوي فأقل 

 جامعً 

 دراسات علٌا

23,3% 

16,7% 

16,7% 

43,3% 

 سنوات الخبرة 

 سنوات  5اقل من 

 سنوات  10إلى  5من 

 سنة 14إلى  11من 

  فاكثر 15من 
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اجع إلى ىذا ر  فأكثرسنة  15الجدول أن أغلب الزبائن مؤسسة صيدال لديهم خبرة من  نلاحظ من خلال
من لرموع الدستجوبين ، حيث بلغت نسبة  % 43.7، حيث بلغت النسبة ىذه الفئة أقدميتهم في ىذا المجال

 سنوات. 5بالنسبة للأفراد العينة التي لديهم خبرة اقل من  % 23.3

 الدراسة.تحليل محاور  الثاني:المطلب 
و  التسويقية،يتجلل ىذا الدطلب عرض نتائج ىذه الدراسة و الخاصة بالدتغير الدستقل ألا و ىو نظام الدعلومات 

 ذلك من خلال تحليل عبارات أبعاد ىذا الدتغير بالاعتماد على لستلف الأساليب الإحصائية. 
 التسويقية :أفراد عينة الدراسة حول المحور الأول لنظام المعلومات  تصوراتأولا : عرض 
، كذلك اتجاىها و ىذا بالاستناد  معياري و كذا متوسطاتها الحسابية و ألضرفها لإجابات بتكراراتهاقدمت ىذه ا

 .إلى مقياس ليكارت

 تقيم الموظفين لمدى تطبيق كل بعد من أبعاد نظام المعلومات التسويقية .
 بعد الأجهزة والمعدات متعلقة بنظام المعلومات  (0

 متعلقة بنظام المعلوماتقٌٌم الموظفٌن لمدى تطبٌق الأجهزة و المعدات ت(:31-1)الجدول 

 الرتبة الاهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 33 30 0 3 3 0931 3916 1 متوسطة

صيدال تستخدم مؤسسة 
جهزة و الدعدات الحديثة لأ

 .لتسجيل ومعالجة البيانات 

 33 30 0 3 3 0913 3913 3 عالية
صيانة تقوم  مؤسسة صيدال بال

 الدورية للأجهزة و الدعدات .

 8 31 0 0 3 1981 3918 1 متوسطة
و توفر مؤسسة صيدال الأجهزة 
 الدعدات وفق ما تتطلبو  الحاجة

 0 36 6 1 3 1916 3980 0 متوسطة

تواكب مؤسسة صيدال 
التطورات الحاصلة في استخدام 

في لرال الأجهزة و الدعدات 
 .نظم الدعلومات

 الأجهزة و المعدات المتعلق بنظام المعلومات  1910 3981  متوسطة

 spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 
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تأييد  4إلى 1ق بنظام من والدعدات متعل الأجهزةمن خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة علي 
( ، و 0.87( و الضراف معياري قدره )3.95من طرف الإطارات الدتواجدة في الدؤسسة ، بمتوسط حسابي قدره )

" تقوم  مؤسسة صيدال بالصيانة الدورية للأجهزة و الدعدات " في الدرتبة  02تشير النتائج الجدول أن العبارة 
( وىذا لكون مؤسسة تقوم بصيانة الأجهزة و 0.71( و الضراف معياري ) 4.20حسابي ) الأولى بمتوسط

 . 03و  01الدعدات بشكل دوري ، تليها العبارة 
" تستخدم مؤسسة صيدال لأجهزة و الدعدات الحديثة لتسجيل ومعالجة البيانات "  01جاءت العبارة  2في الدرتبة 

( كون الدؤسسة تهتم باستخدام الأجهزة 0.96( و الضراف معياري )4.03في الدرتبة الثانية بمتوسط حسابي )
 . والدعدات حديثة من أجل تسجل و معالجة بياناتها

 بعد الاتصالات المتعلق بنظام المعلومات (2
 متعلقة بنظام المعلومات الاتصالات   : تقٌٌم الموظفٌن لمدى تطبٌق (31-1)الجدول

 الرتبة الأهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 1 36 0 0 3 1903 3933 1 متوسطة
سة تتبع مؤسسة صيدال سيا
 . الباب الدفتوح مع الجميع

 1 38 0 1 3 1961 3911 1 متوسطة

يستطيع الزبائن الحصول على 
بشكل الدعلومات من مؤسستنا 

 .دوري و منظم

 0 36 6 1 3 1911 3910 3 متوسطة

تعمل مؤسسة صيدال على 
متابعة التطورات الحاصلة في 

لرال الاتصالات  وفق 
 إمكانياتها .

 0 33 8 0 3 1906 3931 0 متوسطة

تسعى مؤسسة صيدال إلى توفير 
السرية والآمان في استخدام 

 وسائل الاتصال الحديثة .
 الاتصالات المتعلق بنظام المعلومات  1908 3918  متوسطة

 spss20المصدر: من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات 
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تأييد من  4إلى 1من خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة علي الاتصالات متعلق بنظام من 
( ، و 0.98( و الضراف معياري قدره )3.58بمتوسط حسابي قدره ) الدؤسسة،طرف الإطارات الدتواجدة في 

"تعمل مؤسسة صيدال على متابعة التطورات الحاصلة في لرال الاتصالات   03تشير النتائج الجدول أن العبارة 
( وىذا لكون مؤسسة 0.94( و الضراف معياري ) 3.73وفق إمكانياتها . " في الدرتبة الأولى بمتوسط حسابي )

 . 01و  02اول تواكب التطورات في الاتصات، تليها العبارة تح
"  يستطيع الزبائن الحصول على الدعلومات من مؤسستنا بشكل دوري و منظم" 02جاءت العبارة  2في الدرتبة 

و ىذا ما يؤكد على أن الزبائن الدؤسسة ىم ( 0.92( و الضراف معياري )3.63في الدرتبة الثانية بمتوسط حسابي )
 .اتصال دائم و بشكل دوري و منظم  على

 . بعد البرمجيات المتعلق بنظام المعلومات (0
 متعلقة بنظام المعلوماتالبرمجٌات : تقٌٌم الموظفٌن لمدى تطبٌق  (30-1)الجدول

 الرتبة الاهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 1 33 33 1 3 1916 3981 3 متوسطة
تدتلك مؤسسة صيدال مبرلرين 

 الدائمين .

 0 31 6 6 3 1906 3933 1 متوسطة
تستخدم  مؤسسة صيدال 

 بعض البرلريات لصالح زبائنها .

 1 30 33 1 3 1901 3981 1 متوسطة

تعتمد مؤسسة صيدال على 
التحديث الدستمر للبرامج 

 الدستخدمة في نظام معلوماتها .

 1 33 31 0 3 1916 3913 0 متوسطة

تعتمد مؤسسة صيدال على 
مبرلرين من خارج لإلصاز 

 أعمالذا التسويقية.
 البرمجٌات  المتعلق بنظام المعلومات  1903 3910  متوسطة

 spss20 من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر

تأييد من طرف  4إلى 1من خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة علي البرلريات متعلق بنظام من 
( ، و تشير 0.94( و الضراف معياري قدره )3.50بمتوسط حسابي قدره ) الدؤسسة،الإطارات الدتواجدة في 

ين " في الدرتبة الأولى بمتوسط حسابي " تدتلك مؤسسة صيدال مبرلرين الدائم 01النتائج الجدول أن العبارة 
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( وىذا ما يؤكد على أن مؤسسة صيدال تدتلك مبرلرين دائمين و ىم 0.89( و الضراف معياري ) 3.76)
 .02و  03الإطارات الدتواجد في الدؤسسة ، تليها العبارة 

نظام معلوماتها  "  في  " تعتمد مؤسسة صيدال على التحديث الدستمر للبرامج الدستخدمة في 03وجاءت العبارة 
( و ىذا ما يدل على أن مؤسسة حريص على 0.89( و الضراف معياري )3.53الدرتبة الثانية بمتوسط حسابي )

 دقيقة.تحديث الدستمر للبرامج الدستخدمة في نظامها للوصول لنتائج 

 بعد الموارد البشرية متعلق بنظام المعلومات. (0
 متعلقة بنظام المعلومات  الموارد البشرٌة: تقٌٌم الموظفٌن لمدى تطبٌق  (30-1)الجدول

 الرتبة الاهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 8 33 1 1 3 1916 3911 3 متوسطة
تقوم مؤسسة صيدال بتدريب 

 العاملين خدمة لزبائنها .

 0 36 6 1 3 1916 3980 1 متوسطة

توظف مؤسسة صيدال الدهارات 
و الخبرات التي تدتلكها لجذب 

 زبائنها .

 0 31 33 1 3 1963 3980 1 متوسطة

تواكب مؤسسة صيدال 
التطورات الحاصلة في بيئتها مع 

 استحضار حاجات زبائنها .

 0 36 1 1 1 1906 3931 0 متوسطة

تعتبر مؤسسة صيدال الزبائن 
رأس مالذا و أساس قيامها و 

 لصاحها .
 الموارد البشرٌة المتعلق بنظام المعلومات  1961 3916  متوسطة

 spss20من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر
تأييد من  4إلى 1من خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة على الدوارد البشرية متعلق بنظام من 

( ، و 0.96( و الضراف معياري قدره )3.67بمتوسط حسابي قدره ) الدؤسسة،الدتواجدة في  الإطاراتطرف 
 الأولى"تقوم مؤسسة صيدال بتدريب العاملين خدمة لزبائنها " في الدرتبة  01تشير النتائج الجدول أن العبارة 

تهتم بتدرب كفاءتها  ة صيدال( وىذا ما يدل على أن مؤسس0.97( و الضراف معياري )3.76بمتوسط حسابي )
 03و 02البشرية من أجل تطوير معرفهم  في استخدام النظام ، تليها العبارة 
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تدتلكها لجذب زبائنها"  في الدرتبة الثانية  التي"توظف مؤسسة صيدال الدهارات و الخبرات  02وجاءت العبارة 
مؤسسة صيدال تجسيد ىذه الخبرات و (  و ىذا ما يجعل 0.85( و الضراف معياري )3.76بمتوسط حسابي )

 الدهارات في ارض الواقع لجذب زبائنها .
 بعد الاستخبارات التسويقية متعلق بنظام المعلومات . (0

 متعلقة بنظام المعلومات نظام الاستخبارات التسوٌقٌة : تقٌٌم الموظفٌن لمدى تطبٌق (36-1)الجدول 

 الرتبة الأهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 1 38 1 1 3 1911 3910 1 متوسطة

تستفيد مؤسسة صيدال من 
تقنيات الاستخبارات التسويقية 

بالدعلومات الدعلقة بتطورات 
 البيئة الخارجية .

 0 31 3 6 3 1916 3911 0 متوسطة

توفر الاستخبارات التسويقية 
صيدال معلومات عن  لدؤسسة

 طبيعة الدنافسة .

 8 30 0 1 3 1911 3913 1 متوسطة

تعتبر الاستخبارات التسويقية في 
مؤسسة صيدال من مصادر 

الحيوية و الذامة في طبيعة 
 متطلبات السوق و الزبون .

 31 31 1 3 3 0913 3916 3 عالية

تساىم الاستخبارات التسويقية  
في إدارة التسويق بشكل كبير 

في معرفة الفرص و التهديدات 
 التي تواجو الدؤسسة .

 نظام الاستخبارات التسوٌقٌة المتعلق بنظام المعلومات  1910 3910  متوسطة

 spss20من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر
تودي  4إلى 1من خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة على نظام الاستخبارات متعلق بنظام من 

( و الضراف معياري قدره 3.95بمتوسط حسابي قدره ) الدؤسسة،بأهمية كبيرة من طرف الإطارات الدتواجدة في 
"تساىم الاستخبارات التسويقية  في إدارة التسويق بشكل كبير  04( ، و تشير النتائج الجدول أن العبارة 0.94)
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( و الضراف معياري 4.20في معرفة الفرص و التهديدات التي تواجو الدؤسسة " في الدرتبة الأولى بمتوسط حسابي )
الفرص و  تهتم بنظام ألاستخباراتها التسويقية  من أجل معرفة ( وىذا ما يدل على أن مؤسسة صيدال0.96)

 .03و 01التهديدات التي تواجها ، تليها العبارة 
"تستفيد مؤسسة صيدال من تقنيات الاستخبارات التسويقية بالدعلومات الدعلقة بتطورات  02وجاءت العبارة 

(  و ىذا ما يجعل تقنيات 0.94( و الضراف معياري )3.93رتبة الثانية بمتوسط حسابي )البيئة الخارجية"  في الد
الاستخبارات التسويقية تساعد مؤسسة صيدال على معرفة أىم التطورات الدتعلقة بالبيئة الخارجية من أجل 

 الدنافسة .
مجمع صٌدال فً (: تقٌم الموظفٌن لمدى تطبٌق نظام المعلومات التسوٌقٌة31-1جدول رقم )    

 الرتبة الأهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 33 30 0 3 3 0931 3916 1 متوسطة

جهزة و لأصيدال تستخدم مؤسسة 
الدعدات الحديثة لتسجيل ومعالجة 

 البيانات 

 33 30 0 3 3 0913 3913 3 عالية
صيانة الدورية مؤسسة صيدال بالتقوم  

 للأجهزة و الدعدات .

 8 31 0 0 3 1981 3918 1 متوسطة
توفر مؤسسة صيدال الأجهزة و الدعدات 

 وفق ما تتطلبو  الحاجة .

 0 36 6 1 3 1916 3980 0 متوسطة

تواكب مؤسسة صيدال التطورات 
الحاصلة في استخدام الاجهزة و 

 .في لرال نظم الدعلوماتالدعدات 
 الاجهزة و المعدات المتعلق بنظام المعلومات  1910 3981  متوسطة

 1 36 0 0 3 1903 3933 1 متوسطة
سة الباب تتبع مؤسسة صيدال سيا

 . الدفتوح مع الجميع

 1 38 0 1 3 1961 3911 1 متوسطة
يستطيع الزبائن الحصول على الدعلومات 

 .بشكل دوري و منظممن مؤسستنا 

 0 36 6 1 3 1911 3910 3 متوسطة
تعمل مؤسسة صيدال على متابعة 

التطورات الحاصلة في لرال الاتصالات  
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 .وفق إمكانياتها

 0 33 8 0 3 1906 3931 0 متوسطة

تسعى مؤسسة صيدال إلى توفير السرية 
والأمان في استخدام وسائل الاتصال 

 .الحديثة
 الاتصالات المتعلق بنظام المعلومات  1908 3918  متوسطة

 1 33 33 1 3 1916 3981 3 متوسطة
تدتلك مؤسسة صيدال مبرلرين الدائمين 

. 

 0 31 6 6 3 1906 3933 1 متوسطة
تستخدم  مؤسسة صيدال بعض 

 البرلريات لصالح زبائنها .

 1 30 33 1 3 1901 3981 1 متوسطة

تعتمد مؤسسة صيدال على التحديث 
الدستمر للبرامج الدستخدمة في نظام 

 معلوماتها 

 1 33 31 0 3 1916 3913 0 متوسطة
تعتمد مؤسسة صيدال على مبرلرين من 

 خارج لإلصاز اعمالذا التسويقية.
 البرمجٌات المتعلق بنظام المعلومات  1903 3910  متوسطة

 8 33 1 1 3 1916 3911 3 متوسطة
تقوم مؤسسة صيدال بتدريب العاملين 

 خدمة لزبائنها .

 0 36 6 1 3 1916 3980 1 متوسطة
توظف مؤسسة صيدال الدهارات و 
 الخبرات التي تدتلكها لجذب زبائنها .

 0 31 33 1 3 1963 3980 1 متوسطة

تواكب مؤسسة صيدال التطورات 
الحاصلة في بيئتها مع استحضار 

 حاجات زبائنها .

 0 36 1 1 1 1906 3931 0 متوسطة
تعتبر مؤسسة صيدال الزبائن رأس مالذا 

 و أساس قيامها و لصاحها .
 الموارد البشرٌة المتعلق بنظام المعلومات  1961 3916  متوسطة

 1 38 1 1 3 1911 3910 1 متوسطة

تستفيد مؤسسة صيدال من تقنيات 
الاستخبارات التسويقية بالدعلومات 

 البيئة الخارجية .الدعلقة بتطورات 
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 0 31 3 6 3 1916 3911 0 متوسطة
توفر الاستخبارات التسويقية لدؤسسة 
 صيدال معلومات عن طبيعة الدنافسة .

 8 30 0 1 3 1911 3913 1 متوسطة

تعتبر الاستخبارات التسويقية في مؤسسة 
صيدال من مصادر الحيوية و الذامة في 

 طبيعة متطلبات السوق و الزبون .

 31 31 1 3 3 0913 3916 3 عالية

تساىم الاستخبارات التسويقية  في ادارة 
التسويق بشكل كبير في معرفة الفرص و 

 التهديدات التي تواجو الدؤسسة .
 نظام الاستخبارات التسوٌقٌة المتعلق بنظام المعلومات  1910 3910  متوسطة

 المتوسط الحسابً و الانحراف المعٌاري لنظام المعلومات التسوٌقٌة   1916 3911  متوسطت

 spss20من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر
تشير معطيات الجدول إلى أن تطبيق نظام الدعلومات التسويقية في مؤسسة صيدال كان موجبا بمتوسط حسابي 

"تساىم( حيث أن العبارة الأولى من الاستبيان 3.76) الاستخبارات التسويقية  في إدارة التسويق بشكل كبير في  
معرفة الفرص و التهديدات التي تواجو الدؤسسة " و التي تدخل ضمن الفقرات التي تقيس مدى تطبيق نظام 

( و السؤال 0.94( و الضراف معياري )4.20الاستخبارات التسويقية جاءت في الدرتبة الأولى بمتوسط حسابي )
الدعلومات ث كان في الدرتبة الأولى ضمن الفقرات التي تقيس مدى تطبيق الأجهزة والدعدات الدتعلقة بنظام الثال

( و ىذا لكون الدؤسسة مهتمة بنظام و كفاءتو كبيرة في 0.71( و الضراف معياري )4.20حسابي ) بمتوسط
ت النظام .العمل فإن إدارة التسويق حريصة على الصيانة الدورية للأجهزة و الدعدا  

بينما جاءت العبارة التي تنص على "تعتمد مؤسسة صيدال على مبرلرين من خارج لإلصاز إعمالذا التسويقية " 
البرلريات الدتعلق بنظام الدعلومات الدؤسسة في أخر ترتيب لذا بمتوسط  والتي تدخل ضمن الفقرات التي تقيس

صيدال لا تهتم بمبرلرين من خارج مؤسستها من  ( و ىذا عائد أن0.90( والضراف معياري )3.26حسابي )
 أجل الصاز إعمالذا التسويقية . 

( لشا جعلو في التًتيب الأول 3.95و قد بلغ الدتوسط الحسابي العام لددى تطبيق نظام الاستخبارات التسويقية )
يدال و مدى مساهمتو من بين باقي المحاور و ىذا ما يدل على أهمية نظام الاستخبارات التسويقية في مؤسسة ص

. في جمع الدعلومات  
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 تيجيات تطوير المنتجات لصيدلانية.عرض تصورات أفراد عينة الدراسة حول المحور الثاني للاستراثانيا : 
 يجيات تطوير المنتجات لصيدلانية (: عرض تصورات أفراد عينة الدراسة حول المحور الثاني لاسترات00-2جدول  رقم )

 الرتبة الاهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 1 30 0 3 3 1916 3916 3 متوسطت
تهتم إدارة التسويق بالقيام ببحوث 

 التسويقية .

 6 31 8 1 3 1911 3913 0 متوسطت

تعتمد إدارة التسويق في معالجة 
بحوث مشاكل التسويقية على 

 التسويق .

 0 30 8 1 3 1966 3980 1 متوسطت

يستعين مدراء مؤسسة صيدال 
بالوسائل الإحصائية عند تحليل 

 مشكلة ما. 

 0 31 6 6 3 1906 3 1 متوسطت

يتم حل الدشكلات وفق أنظمة 
معلوماتية متطورة ما يكسبها ميزة 

 تنافسية. 

 0 30 6 1 3 1966 3911 6 متوسطت

من  تستفيد مؤسسة صيدال
معلومات بحوث التسويق لتقديم 

 منتجات جديدة .

 1 8 1 0 3 1903 3931 33 متوسطت

يوفر نظام الدعلومات التسويقي 
بالدؤسسة معلومات حول 
الإبداعات و الابتكارات 

 الجديدة.

 6 30 6 1 3 1916 3911 1 متوسطت

يوفر نظام معلومات التسويقي 
بالدؤسسة معلومات حول 

لتحسين مقتًحات الزبائن 
 الدنتجات .

تستفيد مؤسسة صيدال من  0 31 33 1 3 1906 3911 33 متوسطت
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الدعلومات المحصل عليها من البيئة 
لتقديم منتجات جديدة أو تطوير 

 منتجات الحالية .

 0 31 0 0 3 1961 3911 8 متوسطت
تساعد البيانات التي يتم جمعها 

 من الدنافسين في تطوير منتجات .

 0 31 0 1 3 1911 3918 0 متوسطت

تعد التقارير التي لضصل عليها 
مدخلا في معرفة نقاط القوة و 

 الضعف الدنتج الحالي .

 1 11 0 3 3 1981 3901 1 متوسطت

تساعد الاستخبارات التسويقية 
على مواجهة الدنافسة من خلال 

الدعلومات الضرورية عن منتجاتهم 
. 

 1961 3911  متوسطت
الانحراف المعٌاري للاستراتٌجٌات تطوٌر  المتوسط الحسابً و

 المنتجات الصٌدلانٌة

 spss20من أعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر

إلى 1تطوير الدنتجات الصيدلانية من  الاستًاتيجيات من خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة على
( و الضراف معياري 3.69الدتواجدة في الدؤسسة ، بمتوسط حسابي قدره ) الإطاراتتودي بأهمية من طرف  11

من بين باقي العبارات بمتوسط  الأولىالتي جاءت في الدرتبة  الأولي(،وتشير النتائج الجدول العبارة 0.93قدره )
 سواقالأ( و ىذا لكون مؤسسة تهتم بقيام ببحوث التسويقية حول 0.96( و الضراف معياري )3.96حسابي )
، و جاءت العبارة " تساعد الاستخبارات التسويقية على مواجهة الدنافسة من خلال الدعلومات الضرورية  الأخرى

( ، أما العبارة التي تنص 0.59(و الضراف معياري )3.83عن منتجاتهم " في التًتيب الثاني بمتوسط حسابي )
ت حول مقتًحات الزبائن لتحسين الدنتجات جاءت في على أن نظام الدعلومات التسويقية يوفر للمؤسسة الدعلوما

تقوم بتطبيق  ( و ىذا ما يدل على أن صيدال0.97(و الضراف معياري )3.76الدرتبة الثالثة بمتوسط حسابي )
بعض عناصر نظام الدعلومات التسويقية لتحقيق الاىدافها الدرسومة ، أما العبارة "يوفر نظام الدعلومات التسويقي 

و الابتكارات الجديدة " كانت في الرتبة الحادية عشر بمتوسط حسابي  الإبداعاتمعلومات حول بالدؤسسة 
( و ىي قيمة ضعيفة تؤكد على عدم مساهمة نظام الدعلومات التسويقية في 1.13(و الضراف معياري )3.50)

 و الابتكارات لتطوير منتجات . الإبداعاتتوفير الدعلومات حول 
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: تقييم الزبائن لتطوير المنتجات الصيدلانية لمؤسسة صيدال .( 00-2: جدول رقم ) ثالثا  

 الرتبة الأهمية
الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

غير 
موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

 موافق محايد
موافق 
 بشدة

 العبارات

 1 6 1 6 0 1903 390 1 متوسطت
من  ك صيدال باحتياجاتكتزود

 الأدوية بشكل دوري.

 3 0 1 36 1 1 3918 1 منخفضت
صيدال الدنتجات الطبية  توفر

. للصيدلة بالكميات الدناسبة  

 3 1 0 36 3 1 3910 33 منخفضت
تعمل صيدال على تقديم جميع 

. الدنتجات الدوائية  

 3 8 8 33 1 1 3931 0 متوسطت
تعمل صيدال على تقديم جميع 

جديدة  . الدنتجات الدوائية  

 3 30 1 0 1 0 3933 3 متوسطت
على تطوير  تعمل الصيدال

 منتجاتها باستمرار .

 1 33 0 31 3 1 3931 0 متوسطت
التطورات العلمية  صيدالتواكب 
. في لرالذا  

 1 31 8 1 3 1903 3916 1 متوسطت
تتابع صيدال تطورات الدنتجات 

 الدوائية للشركات المحلية الدنافسة .

 3 33 33 8 3 1 3910 6 متوسطت
فعالية  و لصاحتتابع صيدال مدى 

. الدنتجات الجديدة  

 3 1 33 31 3 1 3961 31 منخفضت
و مقتًحات  ئكتتابع صيدال أرا
 حول منتجاتها .

 1 8 1 30 1 1 3931 8 منخفضت

تتميز صيدال بسرعة الاستجابة 
للطلبات الواردة أليها من قبل 

 صيدليتك.

 3 1 33 31 3 1 3980 1 متوسطت
لابتكارية و اتتصف صيدال ب

التطوير السريع للمنتجات 
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 الجديدة

 3 1 1 30 33 1 3913 33 منخفضت

توفر صيدال زيارة منتظمة لدندوبها 
من أجل متابعة احتياجات 

 الصيدلية

 المتوسط الحسابً و الانحراف المعٌاري لتطوٌر المنتجات الصٌدلانٌة 1910 3911  متوسطت

 spss20من إعداد الطالبة باعتماد على مخرجات : المصدر
من  من خلال الجدول السابق يتضح لنا بأن العبارات الدالة على تطوير الدنتجات الصيدلانية لدؤسسة صيدال

( و 2.75صيدال لتطوير منتجات الدؤسسة ، بمتوسط حسابي قدره ) توحي بعدم رضا الزبائن الدؤسسة 12إلى 1
( ، و تشير النتائج الجدول على أن العبارة الخامسة " تعمل  صيدال على تطوير 0.99الضراف معياري قدره )

 ( و ىذا و يؤكد1( و الضراف معياري قدره )4بمتوسط حسابي قدره ) الأولىمنتجاتها باستمرار " جاءت في الدرتبة 
" تزودك صيدال باحتياجاتك من  الأولىعلي أن مؤسسة صيدال حريصة على تطوير منتجاتها ، وجاءت العبارة 

( و ىذا ما يدل على أن 1.5( و الضراف معياري قدره )3.5الأدوية بشكل دوري " بمتوسط حسابي قدره )
السابعة و التي تنص على " تتابع تزود صيادلتها من احتياجاتهم للمنتجات بشكل دوري ، العبارة  مؤسسة صيدال

( 0.96( و الضراف معياري )3.5صيدال تطورات الدنتجات الدوائية للشركات المحلية الدنافسة " بمتوسط حسابي )
،  الأخرى أبعادمن بين باقي  الأولىو دليل على صحة ىذه العبارة جاء نظام الاستخبارات التسويقية في الدرتبة 

( 2لتي نصت على " تتابع صيدال أرائك و مقتًحات حول منتجاتها " بمتوسط حسابي )جاءت العبارة التاسعة ا
و ىذا ما يدل على أن صيدال ليست مهتم لأراء زبائن من اجل  الأخير( في ترتيبها 0.67و الضراف معياري )

" توفر صيدال زيارة ستبانة التي تنص على من عبارات الإ الأخيرةتطوير منتجاتها ، و سبقتها في التًتيب العبارة 
( و ىذا 0.90( و الضراف معياري )2منتظمة لدندوبها من أجل متابعة احتياجات الصيدلية " بمتوسط حسابي )

ما يؤكد على عدم اىتمام الدندوبين الطبيين لدؤسسة صيدال بقيام بزيارات منتظمة  لزبائنها من أجل متابعة 
 . و اقتًاحاتهم أرائهماحتياجاتهم و سمع 

 اختبار فرضيات الدراسة  طلب الثالث :الم
 ختبار مدى صحة أو نفي فرضيات الدراسة .اسنقوم في ىذا الدطلب 

 أولا : علاقة الارتباط بين نظام معلومات تسويقية و استراتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية .
 سية استعملنا معامل الارتباط بيرسون .يمن أجل اختبار الفرضية الرئ
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 (: علاقة الارتباط بين نظام معلومات تسويقية و استراتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية 21-2جدول رقم )

 spss20المصدر : من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 
يلاحظ وجود علاقات ارتباطيو ذات دلالة إحصائية بين أبعاد الدتغير الدستقل نظام معلومات التسويقية أي 

 التسويقية.الأجهزة و الدعدات و الاتصالات و البرلريات و الدوارد البشرية و نظام الاستخبارات  الفرعية:عناصره 
الاستًاتيجيات تطوير الدنتجات حيث كان مقدار  حيث كانت أقوى علاقة ارتباط بين الاستخبارات التسويقية و

 αناك علاقة ارتباط  نظرا لدستوى الدلالة أما البعد الأجهزة و الدعدات فلم تسجل ى 0.455معامل الارتباط 
 .0.05الأكبر من 

 ثانيا : اختبار الفرضية الرئيسية 
لعناصر نظام معلومات التسويقية في  α =0.05عام  مستوى الدلالة إحصائية عنددلالة  ارتباط ذوو  ىناك اثر

 بناء إستًاتيجية تطوير الدنتجات صيدلانية  و تتفرع إلى الفرضيات التالية : 
 الفرضية الفرعية الأولى :

 H0 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: لا يوجα =0.05  لبعد الأجهزة
 صيدلانية.في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات  ت(الدعلوماوالدعدات )الدكونة لنظام 

 H1 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: يوجα =0.05  لبعد الأجهزة
 صيدلانية.في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات  الدعلومات(والدعدات )الدكونة لنظام 

 (: يوضح نتائج تحليل الانحدار لاختبار الفرضية الفرعية الأولى 20-2جدول رقم )

 استًاتيجيات تطوير الدنتجات                    
 البعد 

 Fقيمة 
معامل الارتباط 

R 
 Rقيمة

 الدعدلة
قيمة معامل 

 Rالتحديد 
مستوي 
 aالدلالة 

 244a1 1.060 1.026 1.111. 1.773 الاجهزة والدعدات

 spss20المصدر : من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 

 الدستقلالدتغير  
 

 الدتغير التابع   

الأجهزة و 
 الدعدات

 البرلريات الاتصالات
الدوارد 
 البشرية

نظام 
الاستخبارات 

 التسويقية
الاستًاتيجيات 

تطوير 
 الدنتجات  

 1,383* 1,383* ,370*1 ,405*1 ,455*1 (R)معامل الارتباط

 1,011 1.120 1.100 1.001 2381, مستوى الدلالة
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بين بعد  α= 0.05من خلال الجدول يتضح لنا و جود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
الدستقل الأجهزة و الدعدات و الدتغير التابع  بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية  في مؤسسة لزل الدراسة 

و ىو اكبر  0.00بمستوى الدلالة  1.773( البالغة  Fو بالتالي يوجد دور بينهما  ، و ىذا ما دعمتو  قيمة )
، إلا أن بعد الأجهزة و  كبيرةو ىي   0.244غيرين و ذلك بنسبة ، إضافة إلى قوة الارتباط بين الدت 0.05من 

 من التباين الحاصل في استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية . %2.6الدعدات يفسر فقط ما نسبتو 
 الفرضية الفرعية الثانية  :

 H0 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: لا يوجα =0.05  الاتصالات لبعد
 )الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية .

 H1 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: يوجα =0.05   لبعد الاتصالات
 )الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية .

 (: يوضح نتائج تحليل الانحدار لاختبار الفرضية الفرعية الثانية22-2)جدول رقم 

 استًاتيجيات تطوير الدنتجات                     
 البعد 

معامل  Fقيمة 
 Rالارتباط 

 Rقيمة
 الدعدلة 

قيمة معامل 
 Rالتحديد 

مستوي 
 aالدلالة 

 160a1 1.026 -1.009 1.111. 1.739 الاتصالات 

 spss20المصدر : من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 
بين بعد  α= 0.05من خلال الجدول يتضح لنا و جود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 

الدستقل الاتصالات و الدتغير التابع  بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية  في مؤسسة لزل الدراسة و 
و ىو اكبر من  0.00بمستوى الدلالة  0.739( البالغة  Fبالتالي يوجد دور بينهما  ، و ىذا ما دعمتو  قيمة )

و ىي ضعيفة ، إلا أن بعد الاتصالات  0.160ذلك بنسبة ، إضافة إلى قوة الارتباط بين الدتغيرين و  0.05
 من التباين الحاصل في استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية . %0.9يفسر فقط ما نسبتو 

 الفرضية الفرعية الثالثة  :
 H0 د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى  الدلالة عام : لا يوجα =0.05  لبعد البرلريات

 نة لنظام الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية .)الدكو 
 H1 د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى  الدلالة عام : يوجα =0.05   لبعد البرلريات

 )الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية .
 

 



 دراسة ميدانية بمجمع صيدال   الثاني:                                           الفصل 
 

 61 

 تحليل الانحدار لاختبار الفرضية الفرعية الثالثة.(: يوضح نتائج 20-2جدول رقم)

 استًاتيجيات تطوير الدنتجات                     
 البعد 

 Fقيمة 
معامل 
 Rالارتباط 

 Rقيمة
 الدعدلة

قيمة معامل 
 Rالتحديد 

مستوي 
 aالدلالة 

 224a0 0.050 0.016 0.000. 1.483 البرلريات 

 spss20المصدر : من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 

بين بعد  α= 0.05من خلال الجدول يتضح لنا و جود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
الدستقل البرلريات و الدتغير التابع  بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية  في مؤسسة لزل الدراسة و بالتالي 

 0.05و ىو اكبر من  0.00بمستوى الدلالة  1.483( البالغة  Fيوجد دور بينهما  ، و ىذا ما دعمتو  قيمة )
سر فقط فو ىي ضعيفة ، إلا أن بعد البرلريات  ي 0.224ذلك بنسبة ، إضافة إلى قوة الارتباط بين الدتغيرين و 

 من التباين الحاصل في استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية . %1.6ما نسبتو 

 الفرضٌة الفرعٌة الرابعة :

 H0  عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائيةج: لا يوα =0.05  لبعد الدوارد
 في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية . الدعلومات()الدكونة لنظام  البشرية 

 H1 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: يوجα =0.05   لبعد الدوارد البشرية
 في بناء إستًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية . الدعلومات()الدكونة لنظام 

 (: يوضح نتائج تحليل الانحدار لاختبار الفرضية الفرعية الرابعة 20-2جدول رقم )

 استًاتيجيات تطوير الدنتجات                    
 البعد 

معامل  Fقيمة 
 Rالارتباط 

 Rقيمة
 الدعدلة 

قيمة معامل 
 Rالتحديد 

مستوي 
 aالدلالة 

 238a1 1.057 1.023 1.111. 1.679 الدوارد البشرية 

 spss20المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 

بين بعد  α= 0.05من خلال الجدول يتضح لنا و جود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
الدستقل الدوارد البشرية  و الدتغير التابع  بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية  في مؤسسة لزل الدراسة و 

و ىو اكبر من  0.00بمستوى الدلالة  1.679( البالغة  Fبالتالي يوجد دور بينهما  ، و ىذا ما دعمتو  قيمة )
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و ىي ضعيفة ، إلا أن بعد الدوارد البشرية   0.238يرين و ذلك بنسبة ، إضافة إلى قوة الارتباط بين الدتغ 0.05
 من التباين الحاصل في استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية . %2.3سر فقط ما نسبتو في

 الفرضية الفرعية الخامسة :

 H0 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: لا يوجα =0.05 كونة لبعد )الد
 تطوير  منتجات صيدلانية .  إستًاتيجيةلنظام الدعلومات ( في بناء 

 H1 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: يوجα =0.05  لبعد )الدكونة لنظام
 الدعلومات ( في بناء استًاتيجية  تطوير  منتجات صيدلانية .

 (: يوضح نتائج تحليل الانحدار لاختبار الفرضية الفرعية الخامسة 20-2جدول رقم )

 استًاتيجيات تطوير الدنتجات                     
 البعد 

 Fقيمة 
معامل 
 Rالارتباط 

 Rقيمة
 الدعدلة

قيمة معامل 
 Rالتحديد 

مستوي 
 aالدلالة 

 482a1 .2321 .2041 1.10. 8.454 نظام الاستخبارات التسويقية  

 spss20المصدر : من إعداد الطالبة بالاعتماد على برنامج 

بين بعد  α= 0.05من خلال الجدول يتضح لنا و جود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 
الدستقل الاستخبارات التسويقية  و الدتغير التابع  بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية  في مؤسسة لزل 

و  0.01بمستوى الدلالة  8.454( البالغة  Fالدراسة و بالتالي يوجد دور بينهما  ، و ىذا ما دعمتو  قيمة )
و ىي ضعيفة ، الا أن بعد  0.482الدتغيرين و ذلك بنسبة  ، إضافة إلى قوة الارتباط بين 0.05ىو اكبر من 

من التباين الحاصل في استًاتيجيات تطوير الدنتجات  %2.04سر فقط ما نسبتو فالاستخبارات التسويقية  ي
 الصيدلانية .

 المطلب الرابع :نتائج اختبار الفرضيات  الدراسة .
 أولا : نتائج اختبار الفرضية الرئيسية .

من خلال نتائج الارتباط للفرضية  الرئيسية تبين وجود علاقة ارتباط  بين عناصر الفرعية لنظام الدعلومات 
بين الاستخبارات  0.455التسويقية في بناءا استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية حيث بلغ معامل الارتباط 

من بين باقي عناصر الأبعاد و  ارتباطيةاقوي علاقة التسويقية و استًاتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية و ىو 
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ىذا ما يبرىن على أن للاستخبارات التسويقية لذا أهمية بالغة في وضع الاستًاتجيات التطوير الدنتجات الصيدلانية 
 من خلال الدعلومات الدقيقة التي توفرىا على اتخاذ قرارات مناسبة .

 .الأولى  ثانيا : نتائج الاختبار الفرضية الفرعية

لبعد الأجهزة  α =0.05عند مستوى  الدلالة عام  نصت الفرضية الأولى وجود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية
منتجات صيدلانية و كانت نتائج اختبار ىذه الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطوير والدعدات )الدكونة لنظام 

 الفرضية كالتالي : 
  قبول الفرضيةH1 :الدلالة عام  عند مستوى أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجدα =0.05  لبعد

 صيدلانية.منتجات الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطوير  الأجهزة والدعدات )الدكونة لنظام
  و رفض الفرضية البديلةH0:  الدلالة عام عند مستوى  أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجدلا 
α =0.05  منتجات صيدلانية . في بناء إستًاتيجية تطوير  الدعلومات(لبعد الأجهزة والدعدات )الدكونة لنظام 

 .ثالثا : نتائج الاختبار الفرضية الفرعية الثانية 

لبعد  α =0.05الدلالة عام  عند مستوى نصت الفرضية الأولى وجود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية
منتجات صيدلانية و كانت نتائج اختبار ىذه  الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطويرالاتصالات )الدكونة لنظام 

 الفرضية كالتالي : 
  قبول الفرضيةH1 عند مستوى  الدلالة عام  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية: يوجα =0.05  لبعد

 صيدلانية.منتجات  تطوير( في بناء إستًاتيجية الدعلومات لاتصالات )الدكونة لنظام ا
  و رفض الفرضية البديلةH0: عام  مستوى الدلالةعند  د أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائيةلا يوجα 

 منتجات صيدلانية.  تطوير لبعد الاتصالات )الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية 0.05=
 الفرعية الثالثة  .رابعا : نتائج الاختبار الفرضية 

لبعد البرلريات  α =0.05الدلالة عام عند مستوى  نصت الفرضية الأولى وجود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية
منتجات صيدلانية و كانت نتائج اختبار ىذه الفرضية  تطوير ات ( في بناء إستًاتيجية )الدكونة لنظام الدعلوم

 كالتالي : 
  قبول الفرضيةH1:الدلالة عام  عند مستوى أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجدα =0.05  لبعد

 صيدلانية.منتجات الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطوير البرلريات )الدكونة لنظام 
  و رفض الفرضية البديلةH0:  عام  مستوى الدلالةعند  أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجدلاα 

  صيدلانية.منتجات الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطوير  )الدكونة لنظاملبعد البرلريات  0.05=
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 . خامسا : نتائج الاختبار الفرضية الفرعية الرابعة

لبعد الدوارد  α =0.05الدلالة عام  عند مستوى نصت الفرضية الأولى وجود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية
و كانت نتائج اختبار ىذه البشرية )الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطوير منتجات صيدلانية 

 كالتالي : الفرضية  
  قبول الفرضيةH1 :عند مستوى  الدلالة عام  أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجدα =0.05  لبعد

 منتجات صيدلانية .الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية تطوير  الدوارد البشرية )الدكونة لنظام
  ورفض الفرضية البديلةH0  عند مستوى  الدلالة عام  أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجد: لا

 . ( في بناء إستًاتيجية تطوير منتجات صيدلانيةماتالدعلو  لبعد الدوارد البشرية )الدكونة لنظام 0.0.5&=
 .خامسةلاختبار الفرضية الفرعية السادسا : نتائج ا

لبعد نظام  α =0.05عند مستوى الدلالة عام  نصت الفرضية الأولى وجود أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية
تطوير منتجات صيدلانية و كانت نتائج  الدعلومات ( في بناء إستًاتيجية )الدكونة لنظام التسويقية الاستخبارات

 اختبار ىذه الفرضية كالتالي : 
  قبول الفرضيةH1 :عند مستوى  الدلالة عام  أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجدα =0.05  لبعد

 ويقية )الدكونة لنظام الدعلومات( في بناء إستًاتيجية تطوير منتجات صيدلانية.نظام الاستخبارات التس
  و رفض الفرضية البديلةH0  الدلالة عام  عند مستوى أثر و ارتباط ذو دلالة إحصائية يوجد: لاα 

  إستًاتيجية تطويرلبعد نظام الاستخبارات التسويقية )الدكونة لنظام الدعلومات ( في بناء  0.05=
 منتجات صيدلانية . 
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الفصل  خلاصة  

النظري على الواقع العلمي من خلال الدراسة التطبيقية التي قادتنا إلى التعرف في ىذا الفصل قمنا بإسقاط الجانب 
على دور نظام الدعلومات التسويقية في بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية في لرمع صيدال ، و قد 

يقية من حيث سو تجاءت نتائج الدراسة لتؤكد على ذلك حيث أن تقيم الدوظفين لددى فعالية نظام معلومات ال
 مساهمتو في بناء استًاتيجيات تطوير الدنتجات صيدلانية .

من عينة  %75، حيث بلغت نسبة الاستجابة  30قدرت بـ  الإطاراتبعدىا قمنا بتوزيع استمارة على عينة من 
 الدراسة .

لتسويقية في توفير على إشكالية دراستنا ما مدى فعالية عناصر نظام الدعلومات ا الإجابةكما ىدفنا من خلالذا 
الدعلومات الدقيقة من أجل بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية في مؤسسة لزل الدراسة ؟، بعدىا قمنا 

 . SSPS 20بتفريغها و معالجتها باستخدام برنامج 
التي وضعناىا  الرئيسيةو بعد عرض و تحليل و تفسير نتائج الدراسة الديدانية ، توصلنا إلى صحة و قبول الفرضية 

صحة الفرضيات الفرعية ، و خلصنا إلى وجود دور ذو دلالة إحصائية لنظام الدعلومات التسويقية في  إلى بالإضافة
 .α = 0.05بناء استًاتيجيات تطوير منتجات الصيدلانية في لرمع صيدال عند مستوى الدلالة 
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:الخاتمة  

أىم مقومات نجاح الاستراتيجيات التطوير منتجات الصيدلانية ىو نظام الدعلومات التسويقية ، فبدون وجود ىذا 
التسويقية في توفير الدستمر يمكن أن تتكلم عن مؤسسة موجهة بالسوق ، حيث يساىم نظام الدعلومات  النظام لا

للمعلومات سواء معلومات داخلية متعلقة بالدؤسسة أو تلك التي يتم جمعها من البيئة الخارجية حول الدنافسين 
و تحليل الدعلومات من اجل اتخاذ قرارات مناسبة و  لدؤسسة ككل ، حيث يتم جمع ....الخ و التي تؤثر على ا

 واجو الدؤسسة .معرفة الفرص و التهديدات التي ت
و جاء ىذه الدراسة لتسليط الضوء على دور نظام معلومات التسويقية في بناء استراتيجيات تطوير الدنتجات 
الصيدلانية ، و قد توصلنا عبر فصلين إلى لرموعة من النتائج منها خاص بالجانب النظري و جزء خاص بالجانب 

نعتقد أنها تكون مفيدة في تغير واقع التسويق في الدؤسسات تقديم بعض الاقتراحات التي حولنا التطبيقي ، و 
 أعطينا أفاق الدراسة . الأخيرخاصة ، و في  أوالجزائرية سواء كانت عامة 

 أولا : نتائج الدراسة 
بعض الدفاىيم النظرية  إسقاط: تدحورت ىذه الدراسة من خلال جانب النظري إلى  النتائج الجانب النظري

 الدتعلقة بالدتغير الدستقل و كذلك الدتغير التابع في ما يلي :
  الدؤسسة من خلال الوظائف التي ينجزىا و الدتمثلة  افأىدالدعلومات التسويقية في تحقيق يساىم نظام

 تحديثها.في تجميع البيانات و معالجتها و تخزين و 
 كما يقوم بتحويل   الاستمرارية،موعة من الصفات تدثلت في يكتسب نظام الدعلومات التسويقية لر

ج الرياضية بهدف ذ اخلي يتم تحليلها باستخدام النماالبيانات التي تم تجميعها من المحيط الخارجي و الد
 توفير الدعلومات الدقيقة لإدارة التسويق من أجل اتخاذ القرار.

  الفرعية لذذا النظام و ىناك تكامل  الأنظمةيتكون نظام الدعلومات التسويقية من لرموعة من العناصر و
و الدعدات و عنصر البشرية من أجل تطبيق ىذا نظام بشكل صحيح  الأجهزةبين عناصر و متمثل في  

 الاستراتيجيات التسويقية  إعدادفي 
 ستمرار و على دراية ر الحيوي الذي يسمح للمؤسسة بإكما يعتبر نظام الاستخبارات التسويقية عنص

اصة في لزيطها الخارجي و من خلال توفير الدعلومات عن تلك التطورات بهدف تعديل أو بالتطورات الخ
 تطوير  قراراتها الاستراتيجية .

  س كان ىذا الدنتج جدو حسا  إذاتعتبر استراتيجيات تطوير الدنتجات عبارة عن قرارات مهم و خاصة
جراء دراسات معمقة تتجاوب مع لزيطها من اجل إصيدلاني و ىذا ما يدعو الدؤسسة بمثل الدنتج ال

 .الاسترايجيات التطوير ىذا الدنتجوضع 
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  من أجل تطوير الدنتج الصيدلاني يجب علي الدؤسسة دراسة بيئتها التسويقية مثل البيئة الاقتصادية ، و
 ية .نالبيئة القانو 

  و نهايتها مرحلة  الأفكارطوير ىذا الدنتج يجب على جملة من مراحل و بدايتها مرحلة توليد قرار الت اداتخو
 تقديم الدنتج في شكلو النهائي .

 النتائج الجانب التطبيقي :
  لذم مؤىل علمي لابأس بو في  أغلبيتهم استجوابهم و الذين تم ينالدتواجدة بالدديريت الإطاراتإن معظم،

 لرال التسويق ، و سنوات خبرة لابأس بها .
  ختبار الفرضية الرئيسة بأنو ىناك دور لنظام الدعلومات التسويقية في بناء او اتضح لنا من خلال

 استراتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية بالدؤسسة لزل الدراسة .
  و الاتصالات و البرلريات و الدوارد  الأجهزةعلومات التسويقية   بين عناصر نظام الد ارتباطيويوجد أثر و

ىذه  أن إذالبشرية و الاستخبارات التسويقية ( في بناء الاستراتيجيات تطوير الدنتجات الصيدلانية ، 
 أىمفي وضع  الإطاراتالفرضيات الفرعية  تقدم لرملة من الدعلومات التي تساىم و تساعد 

 ير ىذا نوع من الدنتجات .التطو  الاستراتيجيات
 . يعد نظام الاستخبارات التسويقية أكثر العناصر الدؤثرة في بناء الاستراتيجيات التطوير 
  تقوم مؤسسة لزل الدراسة بوضع قرارات استراتيجية ذات طابع تسويقي و أكثر ىذه القرارات تشمل

الدنتجات أو تطويرىا أو قرار طرح  قرار تحين أو تعديل بعض تخاذبا الأحيانلدنتج حيث تقوم في بعض ا
 منتوج جديد .

 ثانيا : التوصيات 
  ضرورة إنشاء مصلحة خاص بنظام الدعلومات التسويقية نظرا لأهميتو البالغة في الدديرية التسويق بمؤسسة

 لزل الدارسة.
 .)ضرورة تكثيف من الزيارات الدندوبين الطبيين إلى زبائن مؤسسة  صيادلة 
  الجديدة أو الدنتجات التي تم  تالدنتجاضرورة عقد ملتقيات لزبائن الدؤسسة   صيادلة( لتعريفهم عن

 تطويرىا .
 ثالثا : أفاق الدراسة 

 منها:من خلال دراستنا وجدنا ـن ىناك عدة مواضع تحتاج إلى دراسة في الدستقبل نذكر 
 الصيدلانية . في مؤسساتالديزة التنافسية  ونظام الدعلومات التسويقية  علاقة بين 
 الدوائية . نتجاتللم الحصة التسويقيةزيادة  فيالدزيج التسويقي  عناصر أثر 
  واقع و أفاق الصناعات الدوائية في الجزائر 
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 أولا : المراجع بالمغة العربية 

I. :الكتب 
 ،دار النشر وسنة الطبع غير مذكورين. القرارات و الاستراتيجيات التسويقيةأحمد عرفة ،سمية شلبي ،  .1

، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، الطبعة العربية ، الأردن  التسويق الصيدلانيبشير العلاق ،  .2
،7002. 

، دار و مكتبة الحامد للنشر و التوزيع ،  ، نظام معلومات التسويقيةتسير العجازمة ، محمد الطائي  .3
 . 7007الأردن ، طبعة الأولى ،  -عمان 

 للنشر والتوزيع  ، الطبعة العربية .  اليازوريدار   ،  التسويق أسس ومفاهيم معاصرةثامر البكري ،  .4

، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ،  نظام معلومات التسويقية مدخل اتخاذ القرارخالد قاشي ،  .5
 . 7002الطبعة العربية ،

 ،7002، دار الراية للنشر و التوزيع ، الاردن ، التسويق المباشرسيد سالم عرفة ،  .6

، مكتبة عين الشمس ، القاهرة ،  التسويق الفعال الأساسيات و التطبيقسعد ،عبد الحميد طلعت أ .7
0111. 

 .7000،الدار الجامعية ،الطبعة تطوير المنتجات الجديدةمحمد إبراهيم عبيدات،   .8

II. الرسائل الجامعية: 
دور نظام معلومات التسويق الخدمات الفندقية في تعزيز رضا الزبون دراسة حالة ريغي سارة ،  .9

، مذكرة الماستر ، كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير و العلوم التجارية ،  فندق صبري بولاية عنابة
 . 7002قسم علوم التجارية  ، غير منشورة ، جامعة غرداية ،

دور نظام معلومات التسويقية في اتخاذ قرار الاستراتيجي دراسة حالة مؤسستين علاش وهيبة ،  .11
كلية العلوم الاقتصادية و ،، مذكرة ماستر  ية و المنبع الغزلان للمياه معدنية بسكرةقديلة للمياه معدن

 .، جامعة بسكرةغير منشورةالتجارية وعلوم التسير ، 

دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي و الرقابة علية دراسة العيد فراحتية ،  .11
،مذكرة الشركة الجزائرية للألمنيوم و ملبنة الحضنة بالمسيلةحالة شركة مطاحن الحضنة بالمسيلة و 
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الماجستير ، كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير و العلوم التجارية ، غير منشورة، قسم علوم التسيير 
 . 7002جامعة المسيلة ،  

III. المجلات و المقالات: 
حي في زيادة كفاءة أداء مقدم أثر نظام المعلومات التسويقي الصسعدون حمود جثير واخرون ،  .12

دراسة استطلاعية تحليلية لأراء عينة من مقدمي الخدمة الصحية في  –الخدمة الصحية 
 7007، بغداد ، 27بغداد، مجلة كلية العلوم الاقتصادية الجامعة ، العدد ،مستشفيات

 ثانيا : المراجع بالمغة الاجنبية :

13. A.HALAIT ,"PHARMACOLOGIE FONDAMENTALE ET 
CLINIQUE" ,(EDITION ENAG ,1997) ,ALGER . 

14. BRICMONT  Rigaut ,Systèmed’information  marketing ,  voir  le  site   
Web :  http://www. fsa.ulaval.ca/si mkaid.  « modèle  systémique  et  
coordonné  pour  rendre  l a  stratégie  marketing  de l’entreprise plus 
efficience ». 

15. Philip kotler et kevinkeller ,Marketing Management,14 éme édition,union 
édition, paris, 

16. Shaker turki Ismail, the role of marketing system on decision making, 
international journal of business and social science, N3,vol 02, January 
2011, 

17. Y. Bernard et JC  Colli, dictionnaire économique et financiére. 
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 فهرس: 
 

 الصفحة الموضوع
  البسملة

  ملخص الدراسة
1 قائمة الجداول - 1 

 1  الإشكالقائمة 

 1 قائمة الملاحق 

 و -أ المقدمة العامة 
  للدراسة و الدراسات السابقةنظري ال الإطارA  الأولالفصل 

 ?A 8تمهيد
 @8 النظري لمتغيرات الدراسة  الإطارA   الأولالمبحث 
 @A 8 أساسيات نظام المعلومات التسويقية  الأولالمطلب 
 ?8 التسويق منتجات الصيدلانية و تطويرها  الثانيAالمطلب 

 @9 المبحث الثاني A الدراسات السابقة 
 @A 9 دراسات سابقة للمتغير المستقل  الأولالمطلب 

 8: المطلب الثاني Aدراسات سابقة للمتغير التابع
 :: المطلب الثالث Aما يميز دراستنا عن الدراسات السابقة 

 ;: خلاصة الفصل 
  الفصل الثاني A دراسة ميدانية بمجمع صيدال

 =: تمهيد 
 A المنهجي للدراسة  الإطارالمبحث الأول :> 

 <: جمع البيانات  وأسلوبA منهجية الدراسة  الأولالمطلب 
 @: المطلب الثاني A مجتمع وعينة الدراسة 

 A 8; المستخدمة  الإحصائية الأساليبالمطلب الثالث 
 8; الدراسة و ثباتها  أداةالمطلب الرابع A صدق 

 A ;8 عرض و تحليل نتائج الدراسة و اختبار الفرضيات  المبحث الثاني
 A ;8 عرض خصائص عينتي الدراسة الأولالمطلب 
 <; تحليل محاور للدراسة  الثانيAالمطلب 
 ?> اختبار فرضيات الدراسة  الثالثAالمطلب 
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 9=  الفرضيات الدراسةنتائج اختبار  الرابعAالمطلب 
 >= خلاصة الفصل 

 <= الخاتمة 
 @= قائمة المراجع 

 9< الملاحق 
 


