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لالمالة  ماتلارتســـ  ق الفيلصنعلارققاةلارتس  قيلاروةلنظاللللللللللللللللللل

 فيلشقكاتلإنتاجلالأرو الالمساهمالاراامالالأةرن ال

لونسلالهنداويلر.لللأ.رل.عبدلارباسطلإبقاه ملحس نالللللللللللللللللللللللللللللللللر.بدةلعا دلارقا دللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل

كلة  الارالة  الالمار الوالاراة ا/جاماالللللللل//ةسملاراةةلالاعمال/جاماالاةبدلالاهلة  اللللللللللل//كلة  الارالة  الالاراة الوالمار ا/جاماالالاسقاء/الاةرنلللللل
لالاسقاء/الاةرن

لر.لمقزوكلعا دلارقا دللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل

لكلة  الالاراةةلوالاةتصار/جاماالارالة  الارتطب ق ا/عمان/الاةرنللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل

ل-الملة خصل:

في إلى الكشف عن العلاقة بين المكونات الرئيسة لنظام المعلومات التسويقية، وصنع القرار التسويقي   هدفت الدراسة      
إلى التعريف بمفهوم، وعناصر، ومكونات نظام المعلومات  وهدفتشركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية. كما 

وقد اعتمد الباحثون في هذه الدراسة على نوعين من البيانات: تمثل الأول في البيانات المستقاه من الكتب التسويقية. 
فقد تمثل في الدراسة الميدانية التي شملت: تصميم وتوزيع استبانه بهدف جمع  والدراسات والأبحاث السابقة، أما الاخر

مديري التسويق، وموظفي أقسام نظام المعلومات التسويقية في الشركات المشار إليها، بعدهم المعنيين بموضوع  البيانات من
الخصائص العامة لأفراد عينة الدراسة إلى: بشأن متغيرات الدراسة. وقد تكونت الاستبانه من جزأين، الأول ويشير  الدراسة

وهي: المؤهل العلمي، التخصص العلمي، سنوات الخبرة، ومدى وجود وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق، تتولى مهام نظام 
ين المعلومات التسويقية في الشركة. أما الاخر فقد اشتمل على بيانات تتعلق بموضوع الدراسة: مقياس مدى وجود علاقة ب
. وقد مكونات نظام المعلومات التسويقية)السجلات الداخلية، بحوث التسويق، والاستخبارات التسويقية( وصنع القرار التسويقي

لتحديد إمكانية الاعتماد على استبانه الدراسة كأداة لجمع البيانات  Cronbach's Alpha تم إجراء اختبار الاعتمادية 
شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية، والمدرجة في سوق عمان المالي ثل في اللازمة. أما مجتمع الدراسة فتم

. وقد تم مسح هذه الشركات بالكامل. وقد توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج التي يمكن ( شركات7والبالغ عددها )
السجلات الداخلية، بحوث التسويق،  يوجد علاقة ذات دلاله احصائيه بين كل من: تلخيص أبرزها على النحو الاتي:

الاستخبارات التسويقية من جهة، وصنع القرار التسويقي من الجهة الأخرى. لا توجد وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق، 
تتولى مهام نظام المعلومات التسويقية في خمس من الشركات السبع المشمولة بالدراسة. هناك ضعف في تعيين التخصصات 

 ة المناسبة للقيام بالأعمال التي تتطلبها وحدة نظام المعلومات التسويقية في الشركات المشمولة بالدراسة. العلمي

 

 الاستخبارات  السجلات الداخلية، بحوث التسويق، نظام المعلومات التسويقية،الكلمات الدالة: 

 صنع القرار التسويقي. التسويقية،               
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ABSTRACT 

        This study aims at reveal the relationship between the major components of 

marketing information system, and decision-making in Jordanian shareholding 

medicines production companies. It also aimed at introduce the concept, elements, 

and components of marketing information system. The data required for this study 

has been gained from two sources: the first is represented in the books, studies and 

previous research, while the second was field study. All Jordanian shareholding 

medicines production companies registered in Amman financial market were 

surveyed. The number of these was (7). For the purpose of this study a pre-designed 

questionnaire has been distributed on marketing managers, and the marketing 

information system staff working in these companies. At the end of this study, the 

researcher reached the following results: There is a statistically significant relation 

between each of the following marketing information system components, and 

decision-making: internal records, marketing research, and marketing intelligence. 

There is no specialized organizational unit for marketing information system in five of 

the seven companies under study. There is a weakness in the appointment of 

appropriate, qualified, and specialized staff who have the ability to do the work 

required by the marketing information system in Jordanian shareholding medicines 

production companies properly   

 

Key words: marketing information system, internal records, marketing  

                  research, marketing intelligence, marketing decision-making. 
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 الفصـــــل الأول

 -: مقدمة الدراسة

تمارس الإدارة التسويقية  شأنها شأن الإدارات الأخرى في المنظمة انشطتها في ظل ما يسمى بثورة        
المعلومات اذ تواجه كميات هائله من البيانات التي يتعذر الاستفاده منها بصيغتها الاوليه لعدم ملائمتها لحاجات 

لإدارة التسويقية .عليه تقتضي الضروره التعامل السليم مع هذه البيانات من خلال تحصيلها ومعالجتها لتوفير ا
المعلومات الملائمه وعدم اغراق هذه الاداره بمعلومات لا تحتاجها. ويسهم نظام المعلومات التسويقية في تحقيق 

يانات ومعالجتها وتخزينها وتحديثها وبثها وتوزيعها ذلك من خلال الوظائف التي ينجزها والمتمثله بتحصيل الب
للجهات المستفيدة منها.لقد أصبح من غير الممكن تجاهل آثار الثورة التكنولوجية السائدة حاليا على إدارات 
التسويق في المنظمات المختلفة والتي فرضت تحديات غاية في التعقيد تتعلق باستخدام اساليب غير تقليديه وذات 

بدأت الكتب المتخصصة في التسويق وكذلك المهنيون بالحديث عن  إذت عالية  في الوصول إلى الزبائن، تقنيا
استراتيجيات التسويق الفاعلة ودورها في تحقيق الميزة التنافسية، وقد صاحب مثل هذه التوجهات تطوير في دور 

ظف تلك التطورات التكنولوجية في اطار نظم المعلومات التسويقيه بشكل يرتقي  الى مستوى تلك  التحديات ويو 
هذا النظام على النحو الذي  يعزز هذا الدور باتجاه المساهمه في صياغة تلك الاستراتيجيات التسويقيه ومن ثم 
تحقيق الميزه التنافسية.لقد ازدادت أهمية الحصول على  المعلومات عن المستهلك لما لها من أهمية متنامية في 

اظم في التخطيط الاستراتيجي، وزيادة في قدرة المنظمة على كسب الزبائن إن استخدمت بشكل الإسهام بدور متع
فاعل، والسبيل إلى تحقيق مثل هذا الاستخدام يتأتى من امتلاك نظام سليم للمعلومات التسويقية في اطار مدخل 

 تكنولوجيا المعلومات .

لمشكلة الاردةاسالوتسأولاتها

علومات التسويقية على جمع البيانات وتحليلهاا ومعالجتهاا لتحويلهاا إلاى معلوماات تساهل مهماة مدى قدرة نظام الم        
 مدراء التسويق في صنع القرار التسويقي. ويمكن بلورة مشكلة الدراسة من خلال طرح التساؤلات التالية:

 وماتكأحد مكونات نظام المعل الداخليةالسجلات ذات دلاله احصائيه بين  هل توجد علاقة-1

 ؟ في شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية القرار التسويقي صنعو  التسويقية    

 كأحد مكونات نظام المعلومات التسويقيةذات دلاله احصائيه بين بحوث التسويق  هل توجد علاقة-2    
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 ؟ يةإنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنفي شركات  القرار التسويقي صنعو         

 كأحد مكونات نظام المعلوماتذات دلاله احصائيه بين الاستخبارات التسويقية  هل توجد علاقة -3    

 ؟ إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية       

ل-أهم الاردةاسالومبرةاتلإجقائهال:

 ة ومبررات إجرائها فيما يلي:تكمن أهمية الدراس                     

 . زيادة التحرر من وهم الاساليب التقليدية المعتمدة في البحوث التسويقية والتي اثبتت 1

 قصورها في تلبية احتياجات الادارة التسويقية من المعلومات.   

 لى. اكتساب التسويق الصفة الدولية بعد ان كان مقتصرا على النطاق المحلي الامر الذي حتم ع2

الإدارات التااي تمااارس هااذا النشاااط  الانطاالاق عباار الحاادود الااى اقاااليم ومواقااع جغرافيااة بعياادة اذ تتناااثر المعلومااات التااي  
تحتاجها الاداره التساويقيه عبار هاذه المواقاع علاى  النحاو الاذي يصاعب الاساتفاده منهاا الا فاي ظال وجاود نظاام معلوماات 

 تسويقية حديث.

سنوات الاخيارة نحاو العولماة ماجعال العاالم قرياة واحادة وانفتااح الاساواق علاى بعضاها الابع  ماا . الاتجاه الكبير في ال3
ادى الااى احتاادام المنافسااة  بساابب ازالااة القيااود علااى انتقااال المنتجااات بااين الاادول ممااا جعاال الحاجااة إلااى المعلومااات عاان 

 الاسواق وانواع السلع والمنافسين ضرورة حتمية لاغنى عنها .

مان خالال الانترنات مماا  لا سايماسائل الاتصال السريعة والتي يمكن من خلالها نقل المعلوماات بسارعة فائقاة و . توفر و 4
جعل أنظمة المعلومات التسويقية من اساسيات النجاح فاي المنافساة والبقااء للمنظماات مماا شاجع علاى اعتمااد تطبيقاات 

 نظام المعلومات التسويقية.

تلزم وجود ادارة حازماة قاادرة علاى التصارف الساليم وفاق مقتضايات هاذة الحقيقاة ويتعاذر . قصر دورة حياة المنتجات يس5
 امتلاك مثل هذه القدرة في ظل غياب المعلومات المطلوبة.

ر لقيااس فاعلياة وكفااءة الاداره عاماة وأداره ي. السرعة، والدقة، والتكلفة، والتوقيت المناسب للقرارات، أصبحت كلها معاي6
 صة، اذ يساعد نظام المعلومات التسويقية على تحقيق هذه المعايير.التسويقية خا
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. المعلومات التسويقية لها اهمية خاصة في توفير المعلومات المسااعدة فاي اتخااذ القارارات التساويقية المختلفاة، فكلماا 7
 ابة للأنشطة التسويقية .توفرت معلومات كافية ودقيقة ساعد ذلك على تحقيق احسن النتائج في التخطيط والتنفيذ والرق

. يتصف نظام المعلومات التسويقية بالتواصالية والإساتمرارية ماع تواصال واساتمرار المنظماة وتجادد الأنشاطة التساويقية 8
 التي تحتم قيام هذا النظام بتوفير المعلومات وعلى نحو مستمر مع تجدد الأنشطة وتواصلها.

باة علاى أسائلة تتعلاق باالعملاء والسالع والخادمات ورجاال البياع، فضالا عان .يساعد نظام المعلومات التسويقية في الإجا9
 امكانية استخدام هذه المعلومات في تقييم كفاءة السياسات التسويقية .    

لأهدافلاردةاساللل 

تهاادف الدراسااة إلااى الكشااف عاان العلاقااة بااين المكونااات الرئيسااة لنظااام المعلومااات التسااويقية، وصاانع القاارار      
ويقي. كما وتهدف إلى التعريف بمفهوم، وعناصر، ومكونات نظام المعلومات التسويقية. كما وتهدف أيضا إلى التس

 الخروج بعدد من التوصيات فيما يخص موضوع البحث.

 فرضيات الدراسة

 الفرضية الأولى

:Ho1 تكأحد مكونات نظام المعلوما الداخليةالسجلات ذات دلاله احصائيه بين  لا توجد علاقة 

 .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،       

 الفرضية الثانية

Ho2كأحد مكونات نظام المعلومات ذات دلاله احصائيه بين بحوث التسويق  علاقةوجد ت : لا 

 .مة العامة الأردنيةإنتاج الأدوية المساهفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،       

 الفرضية الثالثة

:Ho3 كأحد مكونات نظام المعلوماتذات دلاله احصائيه بين الاستخبارات التسويقية  علاقةوجد لا ت 

 .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،       
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لأنم ذجلاردةاسا

 نموذج الدراسة والذيلأ مشكلة وأهداف الدراسة وفرضياتها فإن التصور العام في ضوء عناصر ال       

 (.1يوضح العلاقة بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع يظهر من خلال الشكل رقم )     

ل(1ارشكل)

لنم ذجلاردةاسالللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل

 

 

 

 

 

 

 

                                            

 

 

صنع القرار 
 التسويقي

 المتغيرات المستقلة

 ر الداخليةالتقاريالسجلات و 

 

 بحوث التسويق

 الاستخبارات التسويقية

 المتغير التابع      
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 مجتمع الدراسة وعينتها :

يتكااون مجتمااع الدراسااة ماان شااركات إنتاااج الأدويااة المساااهمة العامااة الأردنيااة ، والمدرجااة فااي سااوق عمااان المااالي      
دراسااة. كااذلك فقااد ( ادناااه. وقااد تاام اسااتخدام المسااح الشااامل لمجتمااع ال1( شااركات والمبينااة فااي جاادول)7والبااالغ عااددها )

موظفا من تلك الشركات، تم اختياارهم  44اعتمد الباحثون في الحصول على البيانات الخاصة بالدراسة على عينة قوامها 
بطريقة قصدية، وقد شملت هذه العينة: مديري التسويق، وموظفي أقسام نظم المعلومات التساويقية فاي الشاركات المشاار 

كل فارد مان أفاراد العيناة المشاار إليهاا ساابقا، وحادة التحليال التاي تام  عدالدراسة. ويمكن  هم المعنيين بموضوععدإليها، ب
الموزعاة فاي كال شاركة فقاد اعتماد الأمار علاى عادد الماوظفين  تاعتمادها في هذه الدراسة. وفيما يخاص عادد الاساتبيانا

ل(1جدول)                                        المتوفرين في كل شركة من المعنيين. 

 شقكاتلإنتاجلالأرو الالمساهمالاراامالالأةرن ا

 اسم الشركة          التسلسل

 الاستثمار دار الدواء للتنمية 1

 والكيماوية الدوائية للصناعات لمركز العربيا 2

 الأدوية العربية لصناعة 3

 للصناعات الدوائية الكندي 4

 الدوائية  للصناعات الأوسطالشرق  5

 الأدوية الأردنية لإنتاج 6

 الدوائية  اعاتالحياة للصن 7

http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=DADI
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=APHC
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=APMC
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=AFOO
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=AFOO
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=MPHA
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=JPHM
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=HPIC
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 توضيح: أسماء شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية الواردة                             

 في الجدول معتمد من قبل هيئة الأوراق المالية الأردنية                                     

 0010 /1 /10وبورصة عمان حتى                                      

 

 

لمصارةلالحص للعلة ىلارب انات:

 اعتمد الباحثون على مصدرين رئيسين لجمع البيانات اللازمة لهذه الدراسة:   

 المراجع والأدبيات والدوريات ذات العلاقة بالدراسة  ،تملوش: مصادر البيانات الثانوية  .1

 لت الموضوع. او ات التي تنوالتعرف على أهم الدراس ،يةالأساستوضيح  المفاهيم  بهدف     

 تصميم استبانه من أجل جمع البيانات من أفراد عينة الدراسة :ليةو مصادر البيانات الأ .2

 الاتية: الأجزاءتكونت من  المعنيين. وقد    

 وقد تضمنت: المؤهل العلمي، التخصص العلمي، :أولا: الخصائص العامة لأفراد عينة الدراسة

 دى وجود وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق، تتولى مهام نظام المعلوماتم ، سنوات الخبرة      

 . التسويقية في الشركة      

 وجود علاقة بين مكونات نظام المعلوماتمقياس مدى بيانات تتعلق بموضوع الدراسة:  ثانيا:  

 صنع القرار التسويقي.( و الاستخبارات التسويقيةو  ،بحوث التسويق ،الداخليةالتسويقية)السجلات        

 وثباتهالالأراةأسار بلارتحلة  للاداحصائيلالمستخدمالواختباةلصدقلل

لأولا:لأسار بلارتحلة  للاداحصائيلالمستخدما

قامت هذه الدراسة على أساس الكشف عن العلاقة بين المكونات الرئيسة لنظاام المعلوماات التساويقية، واتخااذ القارار 
ة تحليلية، ولغر  تحليل البيانات الخاصة بمتغيرات الدراسة واختبار الفرضايات، فقاد التسويقي. ولكون الدراسة وصفي
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وظفت الدراسة المؤشرات والأساليب الإحصائية المناسبة لطبيعة البيانات المتاوافرة والملائماة لهاا، والتاي تراوحات باين 
 الإحصاء الوصفي، والإحصاء الاستدلالي، وهي كالأتي:

 

 التكرارات، النسب المئوية، المتوسطات الحسابية، والانحرافات  ).الإحصاء الوصفي 1

 المعيارية( لوصف خصائص أفراد عينة الدراسة.    

 ، داة جمع البياناتأالاعتمادية على  لقياس مدى  Chronbach-Alpha. معامل كرونباخ 2

 ومدى ثبات أداة القياس.     

 طيه بين كل متغير من المتغيرات المستقلة من. معامل الارتباط لبيان مدى وجود علاقة ارتبا3

 جهة والمتغير التابع من الجهة الأخرى، وكذلك بيان اتجاه هذه العلاقة وقوتها.    

 

للوثباتهالالأراةثان ا:لصدقل

 ( وتعني قدرة استبانة الدراسة على قياس المتغيرات التي صممت الاستبانةValidity) الأداةصدق  .1

تم عرض الاستبانة على عدد من المختصين في الدراسات التسويقية بهدف اجل قياسها. وقد  من

 .الأداةالتأكد من صدق 

القياس قي  إعادةمدى الحصول على النتائج نفسها في حال  إلى( وتشير Reliability)الأداة. ثبات 2

 ظل

 تم استخدام مقياس . وقدنفسها الأداةتوافر ظروف مشابهة للظروف التي تمت فيها الدراسة باستخدام     

 (%88بلغت نتيجة الاختبار)إذ ، الأداةلتحديد درجة ثبات  Cronbach's Alpha)الفا كرونباخ )    

 (.%66من الحد المقبول وهو) أعلىوهي نسبة     
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لارفصللارثاني

لواردةاساتلارسابقاوباضللاداطاةلارنظقيل

 أولا:لاداطاةلارنظقي

   ق ا:لمفه النظاالالمالة  ماتلارتسل

هما في رفع كفاءة الأداء الإقتصادي للشركات في ميلعب نظام المعلومات التسويقية دورا       
في تحسين الأداء الإقتصادي بها، من خلال توفيره المعلومات اللازمة  إذ يسهمالأسواق التنافسية 

ر على نظام المعلومات إن نجاح العملية التسويقية يعتمد إلى حد كبي .للمستويات الإدارية المختلفة
التسويقية ونجاح كل عنصر من عناصر هذه النظام، وتحتاج الإدارة التسويقية إلى نظام 
المعلومات التسويقية حتى تتمكن من تحديد، وقياس الفرص التسويقية، والتنبؤ بها، وتحليل 

 .قطاعات السوق

نظام واحد يخدم جميع المنظمات انه لا يوجد   إذيصعب  تعريف نظام المعلومات التسويقية و      
نتيجة لمتطلبات المعلومات لمختلف المنظمات. ونظام المعلومات التسويقية هو تلك التسهيلات 
والإجراءات المتكاملة التي تستخدم في تزويد الإدارة بمعلومات دقيقة ومنظمة تتعلق بالبيئة 

كوتلر فيعرف نظام المعلومات  التسويقية، والفرص، والإستراتيجية، والخطط التسويقية . أما
عبارة عن شبكة مركبة من العلاقات المتداخلة بين الأشخاص، و الآلات  «التسويقية على أنه 
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ولها هدف يتمثل في توفير تدفق منظم للمعلومات وذلك بالاعتماد على مصادر داخلية وخارجية 
 (.2002تلر، فيليب،كو ) للمؤسسة الموجهة أساسا إلى تكوين قاعدة القرارات التسويقية

وبالرغم من كثرة التعريفات وتعددها، إلا أنها تنصب في معنى واحد وهو أن نظام        
المعلومات التسويقية عبارة عن هيكل مكون من أفراد، ومعدات، يضمن تدفق المعلومات الداخلية، 

 لتسويقية. ويتكون من:والخارجية التي تسمح بانتشار ومراقبة البيئة الخارجية، وترشيد القرارات ا

 

 

 

 مك ناتلنظاالالمالة  ماتلارتس  ق ا:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

نظام 

المعلومات 

 التسويقية

 

 الاستخبارات التسويقية

 

 السجلات الداخلية

 

 البحوث التسويقية
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وتشير السجلات الداخلية إلى البيانات التي تم جمعها على شكل قاعدة بيانات عن : ارسجلاتلارداخلة  ا
للحصول على العمليات اليومية لشركات إنتاج الأدوية )موضوع الدراسة(، وتضم هذه السجلات البيانات الضرورية 

 معلومات تتعلق بمقياس النشاط والأداء الحالي في مجال المبيعات والتكلفة والمخزون والتدفقات النقدية....الخ.

هي الوسيلة التي بواسطتها تتمكن الإدارة من الإطلاع الدائم والمعرفة المستمرة : الاستخباةاتلارتس  ق ا
 بالظروف المستجدة للمنافسين.

هي عملية تحصيل البيانات وتحليلها لأغرا  تحديد وحل المشاكل المتعلقة بتسويق : ااربح ثلارتس  ق 
الخدمات والفرص التسويقية لشركات إنتاج الأدوية )موضوع الدراسة(، وهي نشاط مخطط ومنظم على أسس علمية 

 تكفل التعامل الكفء مع تلك المشاكل والفرص.

مصمم بشكل مناسب الى حل العديد من المشاكل التي تواجه الإدارة ويهدف نظام المعلومات التسويقية ال       
عادة بالنسبة للمعلومات ككثرة المعلومات من النوع الخطأ،  في الموقع الخطأ، وفي الوقت الخطأ، وعدم كفاية 

نه كما ا  (Terrence , et al , 1995). المعلومات من النوع الصحيح، في الموقع الصحيح وفي الوقت الصحيح 
هم التسويقية من خلال تزويدهم بالربط الداخلي والتكامل بين الدوائر تيمكن أن يدعم المديرين في صنع قرارا

التشغيلية أو الأقسام . كما انه يمكن أن يزيد من القدرة على الاستجابة إلى بيئة المنظمة الديناميكية ويتيح النظام 
انات ويساعد نظام المعلومات التسويقية الفعال في تطوير وتحسين أيضا المناولة الأكثر كفوا ، تنظيم وخزن البي

خدمة العمل بشكل مباشر كجزء من المنتج نفسه ، أو بشكل غير مباشر من خلال زيادة  الاستجابة لحاجات 
العميل. فالمنظمات تستطيع الإفادة بشكل كبير من تحليل بيانات العميل لتحديد تفضيلاتهم لتحسين دعم القرار 

لتسويقي.  فالمديرون يواجهون متغيرات بيئية وتنافسية سريعة، مما يفر  عليهم ان يكونوا أكثر منافسة من ا
القرار كحصيلة للنشاط الإنتاجي . الذي تشتمل مدخلاته على الجهود الفكرية  عدخلال صنع قرار أفضل. ويمكن 

تكنولوجيا الحاسب التقنيات المستندة على  للفرد أو الجماعة التسويقية. ولقد أتاحت المستجدات الحديثة في
 ,Alexandra )التي يمكن أن تلعب دورا مهما في تقدم الشركة  ( DSS )الحاسوب لمعالجة تطور نظم دعم القرار 

. وهناك فرص كثيرة لتطبيقات نظم المعلومات في حقل التسويق .ويمكن لتكنولوجيا المعلومات الخدمية (2005
تساعد الشركة لإدارة تدفق المعلومات المتزايد وتحسين جودتها .وهناك اهتمام متزايد في ونظم المعلومات  أن 

 .  استخدام نظم دعم القرارات التسويقية المصممة للاستخدام في مشاكل صنع قرار التسويق المعقدة

.( Talvinon, 1995)  

جراءات من اجل جمع وتصنيف، فنظام المعلومات التسويقية هو ذلك النظام الذي يتضمن أفرادا، ومعدا ت، وا 
وحفظ، وتحليل، وتقييم، وتوزيع، المعلومات المطلوبة والدقيقة  في الوقت المناسب  لصانعي القرارات  التسويقية 
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ويعرف نظام المعلومات التسويقية على انه مجموعة  من الإجراءات  والطرق للتحليل المخطط  المنتظم  وتقديم  
من خلال تقسيم  معلومات    1969في صنع القرارات  وقد  تم تطوير هذا التعريف عام  المعلومات لاستخدامها

  (Li et al, 1993).التسويق  الى الرقابة ، التخطيط  ومعلومات البحث 

وهناك اهتمام  كبير جدا بنظام المعلومات التسويقية مقارنة بغيره من نظم المعلومات في الميادين الأخرى       
، والمالية، وشؤون العاملين، ويستند هذا الاهتمام الاستثنائي  على خاصيتين رئيسيتين لوظيفة التسويق كالإنتاج

وهما: أهميتها وتعقيدها. وينظر إلى نظام المعلومات التسويقية انه الخطوة الرئيسة نحو التسويق المتكامل كنتيجة 
 ,Raymond and John)شاكل  التسويق . لطبيعته شبه المقنعة، وقلة السيطرة على عناصر البيئة  وم

 ويرى    Word of Mouth.. أن الكثير  من استخبارات السوق  يتم تناقلها عن طريق  الكلمة المنطوقة(2001

(Li,  et al,1993) التسويقية  يمكن  أن تقدم  المعلومات  في أشكال مجمعة ومختلفة    أن نظم المعلومات
 زمنية مثل  المنتج / الأسواق . مددلخام الى مجاميع متنوعة حول تتراوح من بيانات  التسويق ا

فقد ذكر أن استخدام  تكنولوجيا المعلومات يزيد بشكل كبير من فائدة الشركات  في  (Mark, 2000)أما      
 محاولاتها لكسب ميزة تنافسية جوهرية، كما أن استخدام  تكنولوجيا  المعلومات  لدعم وظيفة   التسويق لم

تختلف، فتكنولوجيا المعلومات التي تدعم الوظيفة  التسويقية أصبحت مهمة أكثر لان معظم  تطبيقات  تكنولوجيا 
 .المعلومات الأخرى التي تبرز من خلال وظيفة  التسويق قد تم مضاعفتها

 أسبابلالحاجالرنظاالالمالة  ماتلارتس  ق ال

 ويقية في النقاط التالية:يمكن تلخيص أسباب الحاجة إلى نظام المعلومات التس

إذ تتطلب هذه الضغوط امتلاك المنظمة القدرة على المنافسة والقدرة على إنتاج  ضغوط المنافسة: -
 (.2002وتسويق منتجات متطورة وبسرعة أكثر كثيرا مما كان يحدث من قبل. )أبو نبعه، 

، من حيث قدرتها على وما ينتظرونه من المنتجات الزيادة المطردة في توقعات المستهلكين -
إشباع احتياجاتهم، وما يترتب عليها من خطورة اتخاذ قرار غير سليم نتيجة لنقص أو عدم دقة 

 المعلومات التي يبنى عليها القرار، وأثر ذلك على نجاح المنظمة واستمراريتها. 

بروز الأسواق  لقد ساهم الإنتاج واسع النطاق والتوزيع واسع النطاق فيظهور الأسواق الكبيرة:  -
الكبيرة وما تتطلبه من وجود عدد  كبير من الوسطاء بين المنتجين والمستهلكين النهائيين، والذين قد 
يتحولون إلى حاجز أمام تدفق البيانات المتعلقة بحاجات ورغبات المستهلكين والتي يمكن الاسترشاد 
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نتجين والمستهلكين النهائيين إلى تعزيز بها عند وضع القرارات التسويقية، وأدى اتساع الفجوة بين الم
 (.2002أهمية نظام المعلومات التسويقية في ردم هذه الفجوة. )العجارمة والطائي، 

لدى كل منظمة أكثر من مصدر للمعلومات، ولكن المشكلة تكمن في كيفية  ثورة المعلومات: -
لية وغيرها من معدات تشغيل استخدام هذه المعلومات، وكيفية إدارتها، ومع تطور الحاسبات الآ

البيانات، فقد أصبح للإدارة وسيلة سريعة وغير مكلفة لتشغيل وتحليل كميات هائلة من البيانات 
 (.2002التسويقية وتوفير المعلومات الضرورية لاتخاذ القرارات الفعالة. )احمد حسين، 

 

 

 المشاكللارتيلت اجهلاستخداالنظاالالمالة  ماتلارتس  ق ال

جهههه تطبيهههق نظهههام المعلومهههات التسهههويقية فهههي المنظمهههات بعهههم المشهههاكل مهههن أهمهههها: )هاشهههم، يوا    
2007) 

 اعتماد النظام  على الأفراد  في التزويد والتلخيص واستخلاص ونشر وتفسير البيانات  -

وهذا يجعل من إمكانية التحيز  للنظام من حيث  تزويد البيانات التي تدعم الإجهراءات المفضهلة       
دلا مههن تقيههيم  جميههع الإجههراءات الممكنههة. وقههد لفههت المحللههون منههذ مههدة طويلههة الانتبههاه إلههى عههدم دقههة بهه

بحههث المنظمههات عههن اسههتعمال المعلومههات، فقههد تكههون أهههداف الأفههراد عههاملا ذا أهميههة خاصههة بالنسههبة  
دائل واتخههاذ لموضههوعية نظههام  المعلومههات التسههويقية فههي إدارة تزويههد المعلومههات للاختيههار مههن بههين البهه

قهرارات التخطههيط.  فقهد يخطههر بالبههال بهان المههديرين  الهذين يسههتخدمون البيانههات مهن نظههام  المعلومههات 
التسويقية سيفرضون اختيهارهم الخهاص علهى المعلومهات وكهذلك علهى طهرق معالجتهها. وتجهدر الإشهارة 

خههوف مههن التنفيههذ أي إلههى وجههود العديههد مههن العقبههات التههي تحههول دون التههدفق الحههر للمعلومههات مثههل ال
الأنانية والأسباب الشخصية المعيقة  لتدفق  المعلومات وبشكل رئيسهي مهن وجههة نظهر حمايهة الهذات  

 داخل المنظمة .
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 النظرة  إلى نظام  المعلومات  التسويقية  كابتكار -

علات بالنسبة   لنظام أن البيئة   السلوكية  التي يواجهها نظام المعلومات التسويقية  هي مشكلة  التفا      
المشاكل الأخرى المتعلقة   بالتخطيط والرقابة  فضلا عنالمعلومات التسويقية  لدى تطوير هذا النظام وابتكاره، 

يؤدي النظر  لتطور نظام المعلومات التسويقية   إذهناك مشكلة أن يظهر  نظام المعلومات التسويقية ككيان جديد، 
إلى السؤال عن درجة  المقاومة التي يمكن أن توجه لهذا التغيير في انواع  مختلفة كابتكار أو كجانب من التغير 

من الظروف ويعد التغيير احد الأسباب الرئيسة  للصراع التنظيمي من حيث خلق التوتر والقلق مؤديا إلى المقاومة 
حال تطوير نظام المعلومات  ومن ثم الصراع  لتفادي أو تغيير اتجاه  التغيير وبالتالي  يجب أن ندرك  انه في

 التسويقية في الشركة فمن المحتمل أن يحصل ارتباك ضمن الإجراءات. 

 

 

 طب االب ئالالمنظمالالمستخدمالرنظملالمالة  ماتلارتس  ق الل-

  نظم استخدام المؤسسية العلاقات تعيق بها التي الطريقة  هنا  الاهتمام يتمحور       -
 بين  المحتمل للصراع الحالات من حالة 32 كوتلر وصف فقد. التسويقية المعلومات
 مختلف قبل من معينة أمور على الموضوعة المختلفة التأكيدات من الناتج  الأقسام
الأقسام بين الأهداف في الفروقات وكذلك للإفراد الشخصية  المداخل يعكس بشكل الدوائر  

.(Kotler, Philip, Kevin, Keller,2006 
,  الأعمال بشأن اتفاق وعدم صراع هناك كان إذا التسويقية المعلومات لنظام فبالنسبة     

 تدفق  تخفي   فيها يمكن  مجالات هناك يكون الحالة هذه وفي فانه للهدف الموجهة
 فقد  التسويق قسم مصلحة مع تتعار  الأقسام من قسم مصلحة كانت فإذا المعلومات

 التسويقية  المعلومات لنظام  تزويدها يتم التي تالمعلوما وحجم نوعية على سلبا ذلك ينعكس
.سلبا النظام  كفاءة تتأثر وبالتالي . 

 : تأثيرلتكن ر ج الالمالة  ماتلعلة ىلالمنظمات

أن احد جوانب تأثير تكنولوجيا المعلومات على المنظمة هو استخدامها لهياكل تنظيمية       
يؤسس  إذوسيع نطاق الإشراف والرقابة جديدة يتم فيها تخفي  عدد المستويات الإدارية ،وت

الإشراف على العاملين على الثقة ويقل التعامل المباشر بين الرؤساء والمرؤوسين وبين الزملاء 
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عن الموجود بالمنظمة العادية ويتم الاعتماد على البريد الالكتروني والبرمجيات في تحقيق 
المديرون بتفوي  المزيد من مسئوليات  التنسيق بين الأفراد الذين يؤدون مهام مشتركة ويقوم

اتخاذ القرارات للمستويات الأدنى مما يجعل المنظمة أكثر استجابة لعملائها ومنافسيها .) أبو 
 (.2002نبعه، 

لباضلاردةاساتلارسابقالل

 :ارسابقالف مال لة يلاستاقاضللأهملاردةاسات

لكتب والدراسات السابقة والاطلاع من خلال مراجعة ا بإجراء مسح مكتبي وذلكثون قام الباح     
على العديد من المواقع الإلكترونية، وقد وجدت بع  الدراسات العربية والأجنبية التي تقترب من 

 موضوع البحث.

 

لاردةاساتلاراقب ا
  بعنوان:  (2009 ،بدر الدين محمد: )دراسة. 1

  ,لعاملة في الأردن "" أهمية استخدام نظم المعلومات التسويقية في فنادق الخمس نجوم ا
وكان من أبرز نتائج هذه الدراسة أن هناك أهمية كبيرة لنظم المعلومات التسويقية في الفنادق 
موضوع الدراسة والذي بدوره أدى إلى نمو في الحصة السوقية للمنظمات السياحية بشكل عام 

الأنشطة  ( والذي يعزى إلى فاعلية2007-2004ة )مدوفنادق الخمس نجوم بشكل خاص لل
التسويقية السياحية ومستواها وأثر كل عنصر من عناصر نظم المعلومات التسويقية ودورها في 

تحسين الخدمات المقدمة بناءً على الدراسات التسويقية والرجوع إلى قواعد البيانات لديهم 
سائح وازدياد أثر ايجابياً على ازدياد معدل الإقامة للله  والتخطيط التسويقي الجيد والذي بدوره 

 حجم المبيعات وبالتالي ازدياد الحصة السوقية. 

( بعنوان دور نظم المعلومات التسويقية في اتخاذ 2007 ،دراسة قامت بها )هدى معيوف .2
جعل نظام المعلومات التسويقي إلى دراسة إمكانية وقد هدفت هذه الدراسة .القرارات التسويقية

عطامستقلة بحد ذاتها  أو إدارةقسم  أداء مكانة مرموقة في الهيكل التنظيمي لتتمكن من  ئهاوا 
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ومحاولة توسيع التنظيم الداخلي لها لموكبة  بأخر أوالتسويق بشكل  بإدارةوظائفها دون ارتباطها 
 زيادة البيانات المطلوب معالجتها.

 (لبان ان:2002،)حمدلالم سىلل:رةاسا.ل .3

 السعودية الكبرى""استخدام الاتصال التسويقي المتكامل في الشركات 

نموذج الاتصال التسويقي المتكامل وهو احد التطبيقات الحديثة التي أوتناولت هذه الدراسة  
ويقي في شركات ظهرت في التسعينيات لتجاوز العقبات الكثيرة التي تعاني منها برامج الاتصال التس

يئة الاتصالية والتسويقية، وقد الولايات المتحدة نتيجة للتطورات الهائلة في الب المال والأعمال في
نجحت هذه الدراسة في تطوير مقياس علمي يقيس مستويات التكامل في الاتصالات التسويقية في 

 الشركات السعودية الكبرى.

 

 

ل-:لاردةاساتلالأجنب ا

 بعنوان:( Wober,2006دراسة ) -4

“Improving the Efficiency of Marketing Information Access and Use by 

Tourism Organizations” 

بينت هذه الدراسة أن المعلومات الموثقة هي متطلب رئيسي لكفاءة العملية التسويقية، وكثير  
تستخدم تكنولوجيا متقدمة في تخزين البيانات المكثفة وكانت  التي النمساوية السياحية من المكاتب

 للبيانات واستثمارها بكفاءة.الصعوبات التي تواجه البعم منهم في هذه الأمر الوصول 

 

 وبعنوان:  (West& Hess, 2004)دراسة -5
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“Geographic Information Systems as a Marketing Information System 

Technology” 

كيف أن هذه الكفاءات  اثبتتكفاءات التقنية لنظم المعلومات الجغرافية و الهذه الدراسة  تستعرضا
 لنظم المعلومات التسويقية. من العناصر المقبولة دتع

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

لارفصللارثارث

لنتائجلاردةاسال

لالمقدما:

يتناول الباحثون في هذا الفصل نتائج اختبار الفرضيات، وتحليلها، ومناقشتها. وقد تم التحليال الإحصاائي فاي      
قسااام نظاام المعلومااات (  اسااتبانه علااى مااديري ومااوظفي أ51إطااار الشااركات المشاامولة بالدراسااة، فقااد تاام توزيااع )

%(. والجادول التاالي يوضاح 66( اساتبانه، وبنسابة اساترداد قادرها)44التسويقية في الشركات أدناه، اساترد منهاا )
 ذلك:

 (2جدول)
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 الشركات المشمولة بالدراسة

 اسم الشركة          التسلسل
 عدد الاستبانات

 الموزعة

 عدد الاستبانات

 المستردة

 8 8 الاستثمار دار الدواء للتنمية 1

 7 9 والكيماوية الدوائية للصناعات المركز العربي 2

 7 7 الأدوية العربية لصناعة 3

 5 6 للصناعات الدوائية الكندي 4

 6 7 الدوائية  للصناعات الأوسطالشرق  5

 4 6 الأدوية الأردنية لإنتاج 6

 7 8 الدوائية  الحياة للصناعات 7

 44 51 المجموع 

 

لخصائصلأفقارلع نالاردةاسا

  :الدراسة من حيث عينةفراد في هذا الجزء الخصائص الرئيسة لأ ونيستعرم الباحث     

، سنوات الخبرة، مدى وجود وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق التخصص العلمي ،المؤهل العلمي
 على النحو الآتي:وذلك  وتتولى مهام نظام المعلومات التسويقية في الشركة. 

 -: . المؤهل العلمي1

( توزيع 3الدراسة. ويوضح الجدول) لإفراد عينة المؤهل العلميالتعرف على ب ونالباحث امق      
 :لمؤهلاتهم العلمية تبعا الأفرادهؤلاء 

http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=DADI
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=APHC
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=APMC
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=AFOO
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=AFOO
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=MPHA
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=JPHM
http://194.165.154.66/ar/historical.php?symbol=HPIC
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ل(3جدولل)

لردةاسالتبااًللمؤهلاتهملارالة م االز علأفقارلع نا ت

 

نسبة ال تكرارال المؤهل العلمي
 المئوية

 - - اقل من ثانوية عامة

 %16 7 ثانوية العامة

 %25 11 وسطدبلوم مت

 %39 17 بكالوريوس

 %20 9 دراسات عليا

 %100 44 المجموع

      

كهانوا  الدراسهةعينهة  أفهرادمهن ( %59تشير البيانات الهواردة فهي الجهدول أعهلاه الهى أن مها نسهبته )    
%(، وحملة درجهة الدراسهات 39من حملة المؤهلات الجامعية، وشكل حملة درجة البكالوريوس نسبة )

 الأردنة التعليميهة التهي يشههدها طبيعيهة إذا أخهذنا بالاعتبهار النهضه. وتبهدو ههذه النتهائج %(20)العليها
فضههههلا عهههن أن تههههوفر دراسهههة التخصصههههات الجامعيهههة فههههي مجهههالات نظههههم المعلومههههات  بعيهههد. أمههههد منهههذ

،والتسهويق فههي الجامعهات الأردنيههة الرسهمية منههها، والخاصههة، علهى حههد سهواء، ممهها يفسهح المجههال أمههام 
 د سوق العمل الأردني بالكفاءات المدربة والمؤهلة تأهيلا جيدا.رف

 . التخصص العلمي2

الدراسة. ويوضح  لإفراد عينة التخصص العلميبالتعرف على وون الباحث امكذلك ق    
 :تبعا لتخصصاتهم العلمية الأفراد( توزيع هؤلاء 4الجدول)

ل(4جدولل)



لواراشقونلارادرلارثامنلللللللللللللللللللللللللللة الاراقاة الرلة الة  الاداراة الللللللللللللالمج  

 

 21 

لارالة م الز علأفقارلع نالاردةاسالتبااًلرتخصصاتهم ت

 

 نسبة المئويةال تكرارال التخصص العلمي

 %14 6 نظم معلومات إدارية   

 %7 3 نظم معلومات تسويقية

 %16 7 إدارة

 %11 5 تسويق

 %52 23 غير ذلك

 %100 44 المجموع

      

يكوناوا ضاامن  لام  الدراسااةعيناة  أفارادمان %( 52تشاير البياناات الاواردة فااي الجادول أعالاه أن ماا نساابته )       
أن  إذالتخصصات العلمية التي تؤهلهم للقيام بالأعمال التي تتطلبها وحدة نظام المعلوماات التساويقية فاي الشاركة، 

النسبة المشار إليها تمثل تخصصات لا تمت بصلة من قريب أو من بعيد لنظام المعلومات التسويقية، مما يانعكس 
 سلبا على أداء هذه الوحدة. 

 برة سنوات الخ -3

بالاعتماد على)سنوات  الدراسة أفراد عينةخبرة  مقداربالتعرف على  ونالباحث امكذلك ق       
 خبراتهم: سنواتل تبعا الأفراد( توزيع هؤلاء 5. ويوضح الجدول)الخبرة(

 (5جدول )

 خبراتهم سنواتلدراسة تبعاً لا زيع أفراد عينةو ت

 

 نسبة المئوية ال تكرارال سنوات الخبرة 

 %36 16 سنوات 5اقل من 1 - 
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 %30 13 سنوات10اقل من  -5

 %20 9 سنة 15اقل من  -10

 %14 6 سنة فأكثر 15

 %100 44 المجموع
 

 الدراسةعينة  أفرادمن %( 34أن ما نسبته )الى  تشير البيانات الواردة في الجدول أعلاه      
صيل البيانات من مصادرها كانوا ممن لديهم خبرات تزيد عن عشر سنوات في مجال جمع وتح

المختلفة ومعالجتها وتقديمها لمتخذ القرار التسويقي في الوقت المناسب. إذ من المتوقع أن تؤدي 
 مثل هذه الخبرات إلى تقديم معلومات دقيقة، تفضي إلى قرارات تسويقية رشيدة. 

 ومات التسويقية وتتولى مهام نظام المعل ،مدى وجود وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق. 4

 في الشركة.    

بالتعرف على مدى وجود وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق، وتتولى مهام  ونكذلك قام الباحث      
 :لذلك( توزيع هؤلاء الأفراد تبعا 4ويوضح الجدول) نظام المعلومات التسويقية في الشركة.

 

 

ل(4جدولل)

رلوحدةلتنظ م التاباالداراةةلارتس  ق،لوتت لىلمهاالنظاالز علأفقارلع نالاردةاسالتبااًللمدىلوج  ت
لالمالة  ماتلارتس  ق الفيلارشقكا

 

يوجد في الشركة وحدة تنظيمية تابعة لإدارة التسويق، 
 وتتولى مهام نظام المعلومات التسويقية 

 نسبة المئويةال تكرارال

 %27 12 نعم

 %73 32 لا
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 %100 44 المجموع

    

في  الدراسةعينة  أفرادمن ( %73يانات الواردة في الجدول أعلاه الى أن ما نسبته )تشير الب       
وحدة تنظيمية تابعة  الشركات المشمولة بالدراسة قد أجابوا ب)لا( على السؤال المتعلق بمدى وجود

. وهذا المؤشر دليل على عدم لإدارة التسويق، وتتولى مهام نظام المعلومات التسويقية في الشركة
دارات التسويق بشكل خاص  لنظام  ايلاء الاهتمام الكاف من جانب إدارات الشركات بشكل عام، وا 
المعلومات التسويقية ودوره الكبير في اتخاذ القرار التسويقي العقلاني، مما ينعكس إيجابا في تحقيق 

 أهداف وحدات التسويق وفي المحصلة تحقيق أهداف هذه الشركات.

لاختباةلارفقض ات

لقض الالأولىارف

:Ho1 كأحد مكونات نظام المعلومات الداخليةالسجلات ذات دلاله احصائيه بين  لاتوجد علاقة 

 .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،       

( 1عدل الخاص بالنموذج)ط المالارتبا معامل ( أدناه  الى أن6تشير النتائج الواردة في الجدول )     
ذات دلالة  ( مما يدل على وجود علاقة ارتباط قوية ايجابية03830بلغ )قد  بالفرضية الأولى المتعلق

مههن  التأكههد مههن صههحة هههذا النمههوذج وقبولهههوقههد تههم  ،(03001)إحصههائية عنههد مسههتوى معنويههة اقههل مههن
( ومعهههههدل 48434)  حيهههههث بلغهههههت القيمهههههة المحسهههههوبة لههههههذه الإحصهههههائية Fخهههههلال فحهههههص إحصهههههائية 

العدميهة أعهلاه وقبهول الفرضهية البديلهة التهي تشهير  الفرضهية رفهم يوجهب( ممها 0300)  Sig Fمعنويهة
 كأحد مكونات نظام المعلومات الداخليةالسجلات ذات دلاله احصائيه بين  إلى وجود علاقة

 .ردنيةإنتاج الأدوية المساهمة العامة الأفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،

وقد أشارت النتائج الإحصائية إلى خلو النموذج المقترح من المشهاكل المتعلقهة بالارتبهاط الهذاتي       
 . Durbin-Watsonوذلك من خلال التأكد من قيمة الإحصائية الخاصة بفحص 

ل(6جدولل)

 نتائجلاختباةلارفقض الالأولى
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Durbin- 

Watson  

 Change Statistics 

Std.Error 

of the 

Estimate 

 Adjusted 

R Square 

R 

Square  R  Model  

Sig. F 

Change  df2  df1  

F 

Change  

 R 

Square 

Change 

2.506 .000 98 1 484.388 .832 .37220 .830 .832 .912 

1 

  

 

 الفرضية الثانية

Ho2كأحد مكونات نظام المعلومات ذات دلاله احصائيه بين بحوث التسويق  علاقةوجد ت : لا 

 .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،       

( 2)الارتبهاط المعهدل الخهاص بهالنموذج معامل ( أدناه الى أن7جدول )تشير النتائج الواردة في ال     
ذات دلالهههة  ممههها يهههدل علهههى وجهههود علاقهههة ارتبهههاط ايجابيهههة( 0356)بلهههغ الثانيهههة قهههد بالفرضهههية المتعلهههق 

مههن  التأكههد مههن صههحة هههذا النمههوذج وقبولهههوقههد تههم  ،(03001)إحصههائية عنههد مسههتوى معنويههة اقههل مههن
 Sig Fومعهدل معنويهة( 12532) غت القيمة المحسهوبة لههذه الإحصهائيةبلإذ  Fخلال فحص إحصائية 

 العدمية أعلاه وقبول الفرضية البديلة التي تشير إلى وجود علاقة الفرضية رفم يوجب( مما 0300)
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القههرار  صههنعو  كأحههد مكونههات نظههام المعلومههات التسههويقية،ذات دلالههه احصههائيه بههين بحههوث التسههويق 
 .ج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةإنتافي شركات  التسويقي

وقد أشارت النتائج الإحصائية إلى خلو النموذج المقترح من المشهاكل المتعلقهة بالارتبهاط الهذاتي       
 . Durbin-Watsonوذلك من خلال التأكد من قيمة الإحصائية الخاصة بفحص 

 

 

 

 

 

 

 

 

ل(2جدولل)

 نتائجلاختباةلارفقض الارثان ا

Durbin- 

Watson  

 Change Statistics 

Std.Error 

of the 

Estimate 

 Adjusted 

R Square 

R 

Square  R  Model  

Sig. F 

Change  df2  df1  

F 

Change  

 R 

Square 
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Change 

2.262   .000 98  1   125.152 .561  .60128  .556   .561 .749(a)  

2 

 

لارفقض الارثارثا

:Ho3 كأحد مكونات نظام المعلوماتذات دلاله احصائيه بين الاستخبارات التسويقية  علاقةوجد لا ت 

 .لمساهمة العامة الأردنيةإنتاج الأدوية افي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،       

( 3)الارتبههاط المعههدل الخههاص بههالنموذج معامههل ( أدنههاه أن6تشههير النتههائج الههواردة فههي الجههدول )      
ذات دلالهة  ممها يهدل علهى وجهود علاقهة ارتبهاط قويهة ايجابيهة( 6889)بلهغ الثالثة قد بالفرضية المتعلق 

مههن  تأكههد مههن صههحة هههذه النمههوذج وقبولهههالوقههد تههم  ،(03001)إحصههائية عنههد مسههتوى معنويههة اقههل مههن
 Sigومعدل معنوية( 83285) حيث بلغت القيمة المحسوبة لهذه الإحصائية Fخلال فحص إحصائية 

F (0300 ممهها )العدميههة أعههلاه وقبههول الفرضههية البديلههة التههي تشههير إلههى وجههود  الفرضههية رفههم يوجههب
 مكونههات نظههام المعلومههات التسههويقية، كأحههدذات دلالههه احصههائيه بههين الاسههتخبارات التسههويقية  علاقههة

وقهههد أشهههارت النتهههائج  .إنتهههاج الأدويهههة المسهههاهمة العامهههة الأردنيهههةفهههي شهههركات  القهههرار التسهههويقي صهههنعو 
الإحصهائية إلههى خلههو النمههوذج المقتههرح مههن المشههاكل المتعلقههة بالارتبههاط الههذاتي وذلههك مههن خههلال التأكههد 

 . Durbin-Watsonمن قيمة الإحصائية الخاصة بفحص 

ل(ل8جدولل)ل

لنتائجلاختباةلارفقض الارثارثا
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Durbin- 

Watson  

 Change Statistics 

Std.Error 

of the 

Estimate 

 Adjusted 

R Square 

R 

Square  R  Model  

Sig. F 

Change  df2  df1  

F 

Change  

 R 

Square 

Change 

2.571 .000 98 1 832.458 .895 .29446 .894 .895 .946 

3 

 

 

لنستاقضلف مال لة يلملة خصلرنتائجلاختباةلارفقض ات:

ل(9جدول)

لملة خصلنتائجلاختباةلارفقض ات

رقم 
 الفرضية

 F Sigمعامل  نص الفرضية

Level 
 يجةالنت

 وجد علاقة ذات دلاله احصائيه بين السجلات الداخليةتلا  1

 كأحد مكونات نظام المعلومات التسويقية، وصنع القرار

 رفم 6866 48484
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 التسويقي في شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية.

 وجد علاقة ذات دلاله احصائيه بين بحوث التسويق كأحد تلا  2

 علومات التسويقية، وصنع القرار التسويقيمكونات نظام الم

 في شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية.

12582 

 

 رفم 6866

 وجد علاقة ذات دلاله احصائيه بين الاستخبارات التسويقية تلا  3

 كأحد مكونات نظام المعلومات التسويقية، وصنع القرار التسويقي

 العامة الأردنية. في شركات إنتاج الأدوية المساهمة

 رفم 6866 83285

 

 

 

 

 

للارفصللارقابع

لالاستنتاجاتل:

 كأحد مكونات نظام المعلومات الداخليةالسجلات ذات دلاله احصائيه بين  توجد علاقة .1

 .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو  التسويقية،    

 كأحد مكونات نظام المعلومات التسويقية،حصائيه بين بحوث التسويق ذات دلاله ا يوجد علاقة-2
 .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةفي شركات  القرار التسويقي صنعو     
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كأحد مكونات نظام المعلومات ذات دلاله احصائيه بين الاستخبارات التسويقية  يوجد علاقة .3
  .إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةات في شرك القرار التسويقي صنعو  التسويقية،

 إلى تعيين حملة الشهادات شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية. هناك توجه من قبل 4

 الجامعية في الوظائف الخاصة بنظام المعلومات التسويقية. فقد بلغت نسبة حملة المؤهلات    

  موظفي النظام.من ( %59المجال )العلمية الجامعية العاملين في هذا     

 للقيام بالأعمال التي تتطلبها وحدة نظام هناك ضعف في تعيين التخصصات العلمية المناسبة .5
 كانوا ضمن ،الدراسةعينة  أفراد المعلومات التسويقية في الشركة، فقد تبين أن أكثر من نصف    

 المعلومات التسويقية، مما ينعكس تخصصات علمية لا تمت بصلة من قريب أو من بعيد لنظام    

 سلبا على أداء هذه الوحدة.    

 تزيد عن عشرة سنوات في خبرات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنيةشركات  يتوفر لدى-6

 مجال جمع وتحصيل البيانات من مصادرها المختلفة ومعالجتها وتقديمها لمتخذ القرار التسويقي    

 لث العاملين في هذا المجال، كانت لديهم هذه الخبرات. إذ من المتوقع أنإذ إن أكثر من ث    

 تؤدي مثل هذه الخبرات إلى تقديم معلومات دقيقة، تفضي إلى قرارات تسويقية رشيدة. بالإضافة    

 إلى إكساب هذه الخبرات للعاملين الجدد عن طريق التعلم والممارسة.     

 خمس دارة التسويق، وتتولى مهام نظام المعلومات التسويقية فيوحدة تنظيمية تابعة لإلا توجد -7

 من الشركات المشمولة بالدراسة. وهذا المؤشر دليل على عدم ايلاء الاهتمام الكاف من جانب     

دارات التسويق بشكل خاص لنظام المعلومات التسويقية، كإدارة      إدارات الشركات بشكل عام، وا 

 ميا لإدارة التسويق، ودوره الكبير في اتخاذ القرار التسويقي العقلاني. ممامستقلة تتبع تنظي    

 كل من وحدات التسويق خصوصا، وهذه الشركات عموما. أهداف سينعكس سلبا على تحقيق    

لارت ص ات:لللل
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ات الجامعية على زيادة نسبة العاملين من حملة الشهاد شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية أن تعمل .1
في مجال جمع وتحصيل البيانات من مصادرها المختلفة ومعالجتها وتقديمها لمتخذ القرار  الأولى والثانية والثالثة

 .. لما لهذا الأمر من مردود ايجابي يتعلق بدقة المعلومات التي يتم جمعها، وصنع قرارات تسويقية رشيدةالتسويقي

عطائهاإداريا، وماليا لتسويقية قسم أو إدارة مستقلةالعمل على جعل وحدة نظم المعلومات ا .2 مكانة مرموقة       ، وا 
بشكل أو بآخر ومحاولة توسيع  في الهيكل التنظيمي لتتمكن من أداء وظائفها دون ارتباطها بإدارة التسويق

 . التنظيم الداخلي لها لمواكبة زيادة البيانات المطلوب معالجتها

مجال جمع وتحصيل  في القيام بتدريب عامليها وية المساهمة العامة الأردنيةشركات إنتاج الأديجب على   .3
خارجها، وذلك للاستفادة من تبادل الخبرات  أم داخلها تم التدريبأ سواء البيانات من مصادرها المختلفة ومعالجتها،

  شكل دوري ومستمرب التدريب وزيادة كفاءتهم في أداء وظائفهم ، ويجب أن يكون ذلك ملاكهاوتوسيع معرفة 

 التي لم ترتبط بشبكة الانترنيت إلى شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية أن تقوم  .4

الإسراع بالاستفادة من هذه الخدمة، وان تعمل على فتح مواقع لها على الشبكة لتتمكن من التعريف بنفسها من     
         ا الشبكة.جهة والاستفادة من الخدمات والمعلومات التي تقدمه

المعلومات التسويقية في   بنظام في شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية اهتمام الإدارات العليا.  زيادة 5   
دخال الوسائل والتقنيات الحديثة في معالجة  شركاتهم وذلك من خلال توفير كل المستلزمات الضرورية،   وا 

  ة اتخاذ القرارات وترشيدهالبيانات ، والتي تزيد من سرع

 تعيين التخصصات العلمية على شركات إنتاج الأدوية المساهمة العامة الأردنية .  أن تعمل6

 المناسبة للقيام بالأعمال التي تتطلبها وحدة نظام المعلومات التسويقية.     

 سيته. إثراء موضوع نظام المعلومات التسويقية بمزيد من الدراسات نظرا لأهميته وحسا .7

 المراجع العربية: 

، الإسكندرية، 3ج، نفاع مازن ترجمة، "الرئيسية التسويق أساليب، التسويق"، فيليب، كوتلر -
 .م2002

 السعودية الشركات في المتكامل الشفوي الاتصال استخدام"، ناصر بن حمد، الموسى -
 .ه2628 لآخر جمادى22 الخميس، 26242 العدد، اليومية الريام جريدة، "الكبرى

، عمان: دار الحامهد نظام المعلومات التسويقية( 2002العجارمة، تيسير والطائي، محمد، ) -
 للنشر والتوزيع. 

، عمان: مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق(،  2002، عبد العزيز، ) نبعهأبو  -
 دار المناهج للنشر والتوزيع. 
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داء المهنااي للمراجعاة الداخليااة فاي ظاال تطااوير مفهاوم ومعاايير لأعبهد المنعم،احمهد حسهين ، -
،ورقهههههة عمهههههل ،المههههؤتمر العهههههالمي السههههنوي الثهههههاني ،تكنولوجيههههها بيئااااة تكنولوجياااااا المعلوماااااات 

 245، ص 2002،أيار 6،8المعلومات ودورها في التنمية الاقتصادية ،
 .، عمان : دار وائل نظم المعلومات التسويقية( ، 2007هاشم ، طارق ) -

، الدراسااااات التسااااويقية ونظاااام معلومااااات التسااااويق( 1999ل، )علههههي، حسههههين وعبههههود، طههههلا -
 لبنان:دار الرضا للنشر. 

أهمية استخدام نظم المعلومات التسويقية في "  (2009 ( ,بدر الدين محمد,بني إسماعيل -
 –كلية إدارة المال والأعمال ,رسالة الماجستير  ," فنادق الخمس نجوم العاملة في الأردن

 .البيت  جامعة آل
رسالة ماجستير ، اليمن ، ، نظم المعلومات التسويقية والأداء التسويقي هدى معيوف ،  -    

 جامعة

 .2007عدن ، كلية العلوم الادارية ، سنة           
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