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 :ملخص

يعة وتمثل هدف الدراسة في معرفة طبتناولت الدراسة اثر اليقظة الاستراتيجية في تحسين الأداء التسويقي 
وقد تم استخدام  مصادرها في تحسين الأداء التسويقيمن خلال تفعيل آلياتها و تراتيجية العلاقة ودور اليقظة الاس

العاملين في شركة  المنهج التحليلي حيث تم تصميم الاستبيان وتوزيعه على عينة الدراسة والمتمثل في جميع
 وتوصلت الدراسة SPSS 23برنامج وقد اعتمدنا في التحليل على   Batimetalالإنجازات الصناعية و التركيب

يحقق الربحية و الحصة السوقية وقوة العلامة التجارية  مما نها الاهتمام باليقظة الاستراتيجيةمإلى عدة نتائج 
 .ما يسهم في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسة 

 .استبيان ،تسويقي ءأداستراتيجية، ايقظة حية: الكلمات المفتا

Abstract: 

The study dealt with the effect of strategic vigilance in improving marketing performance. The 

objective of the study is to know the nature of the relationship and the role of strategic vigilance by 

activating its mechanisms and sources in improving the marketing performance. The analytical method 

was used. The questionnaire was designed and distributed to the sample of the study, BATIMETAL 

has been adopted in the analysis on the SPSS 23 program and the study reached several results, 

including attention to strategic vigilance, which achieves profitability and market share and strength of 

the brand of the entreprise, which contributes to improving marketing performance. 

Keywords: Strategic Vigilance, Marketing Performance,Aquestionnaire 
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 مقدمة
 

 أ

 :توطئة 
شهد العالم في السنوات الأخيرة تغيرات جوهرية على الصعيد العالمي، وظهور عدد من القوى أثرت بشكل 

. وقد اختلفت الأسباب والمتغيرات لكن من أهمها العولمة والتطور الهائل والمتسارع الإدارة كبير على مفهوم ونمط
في التكنولوجيا المعلومات التي أصبحت مصدرا للمنافسة الشديدة بين دول العالم والشركات والأفراد، الأمر الذي 

التغيرات وتحقق السرعة في التكيف  أدى إلى ظهور عدد من المداخل والأنظمة والمفاهيم الحديثة لمواكبة تلك
والاستجابة مع تلك القوى، ولاسيما تطوير وتحسين الأداء والارتقاء بمستوى الأهداف نحو تحقيق أفضل، حيث 
تسعى منظمات الأعمال بصفة عامة دائمة إلى تحقيق النجاح والمحافظة عليه قدر المستطاع وذلك من خلال 

ها وتحسين إستراتيجيتها واستخدام وسائل وأدوات متجددة. وتسعى إدارة الشركة السعي باستمرار إلى تطوير منتجات
الحديثة إلى الاستفادة من المعارف والعلوم التي تستحدث باستمرار. والمؤسسة باعتبارها عنصر ديناميكي ينمو 

لبة بتتبع ومراقبة كل ويتطور وقد يتأثر بهذه المتغيرات، وباعتبارها تعيش في جو المنافسة الشديدة لذا فهي مطا
شيء يحيط بها سواء على المستوى التجاري أو الاجتماعي أو التكنولوجي، وذلك من خلال التوليف بين المحيط 
الداخلي للمؤسسة والتغيرات التي قد تحدث في المحيط الخارجي، ومن ثم التأقلم والرفع من أدائها التسويقي، وهذا ما 

 يقظة الإستراتيجية.يتم من خلال ما يسمى بمفهوم ال

وتعتبر اليقظة الإستراتيجية أسلوب منظم في الإدارة الإستراتيجية للمؤسسة، فهي تختص بالتسيير الأمثل 
للمعلومات التي تساعد صناع القرار على تطوير المؤسسة وضمان نشاطها التسويقي والتنافسي وتحسينه، وهذا من 

المعلومات من محيط المؤسسة ومعالجتها، وتحليلها ثم نشرها خلال خطوات عمل مدروسة، بداية من جمع 
واستخدامها من أجل استغلال الفرص المتاحة وتجنب المخاطر المحتملة، وكل هذا في طابع استباقي توقعي 

 لمسايرة المتغيرات الخارجية.

يرة متسارعة، ومع مطلع القرن الجديد أصبح العالم على العموم وعالم الأعمال على الخصوص يتقدم بوت
حيث أصبحت المنافسة تمارس ضغطها في جميع القطاعات، فالسرعة والمرونة والقدرة على التفاعل أصبحت من 

 العوامل المحددة لحصول أي مؤسسة على أداء جيد.

ومن هنا فأن اعتماد المؤسسة على اليقظة الإستراتيجية يعد أمرا حيويا، باعتبار هذه الأخيرة قوة حقيقية لها، 
حيث تترجم قدرتها المتميزة على توقع المستقبل، كما أنها أداة حقيقية لتحسين أداء المؤسسة بشكل عام، وأدائها 

 التسويقي بشكل خاص من خلال الحصة السوقية الربحية وقوة العلامة التجارية.



 مقدمة
 

 ب

ي ضوء قواعد جامدة ومدير اليوم يجب عليه إدارة المؤسسة إستراتيجيا فلم يعد في مقدوره أن يتخذ قراراته ف
أو سياسات تاريخية أو مجرد استقراء بسيط للأحداث الجارية، ففي جميع القطاعات تبحث المؤسسات عن طرق 
للكشف عن محيطها وتبحث عن الوسائل لتدعيم مصادر معلوماتها وتدعيم قدرتها على الدفاع وعلى الهجوم، وكذا 

 من السوق. السبيل لإيصال خطط المنافسين وامتلاك أكبر حصة

غير أنه ونظرا للتطور الذي عرفه التسويق، أصبحت قضايا التسويق  تحظى بدرجة عالية من الاهتمام،  
لذلك نجد  المؤسسة الاقتصادية متعرضة   -الاقتصاد والتقنية -وترتكز  المؤسسة علي أساسين هامين جـدا همـا 

ة وهي "مزيد من العروضات لكن بمقابل أقل"، ومن لضغوط متزايدة وتحديات صعبة لتحقيق المعادلة الاقتصادي
جهة أخرى وضع الإستراتيجيات المتطورة لإعادة هيكلتها وإتباع الأساليب الحديثة في توظيف الحلول التقنية الحديثة 

 الناجحة في المجالات الاقتصادية.

 :إشكالية البحث 
 :ويتبلور الإشكال الرئيسي للدراسة في التساؤل الرئيسي التالي

 ما اثر  اليقظة الإستراتيجية في تحسين الأداء التسويقي؟ -
 وللإجابة على الإشكالية تمّ وضع التساؤلات التالية:

 هل لليقظة الاستراتيجية دور في تحسين الاداء التسويقي ؟ -
 هل هناك علاقة ذات دلالة احصائية فيما يخص تبني المؤسسة اليقظة الاستراتيجية ؟ -
 دلالة احصائية فيما يخص سعي المؤسسة لتحقيق الاداء التسويقي ؟هل هناك علاقة ذات  -
 هل هناك علاقة ذات دلالة احصائية بين اليقظة الاستراتيجية والاداء التسويقي ؟ -

 :الفرضيات 
 للإجابة عن هذه الإشكالية، تم طرح الفرضيات التالية:

 التسويقيهناك علاقة تاثيرية تلازمية بين اليقظة الاستراتيجية والاداء  -
 هناك علاقة ذات دلالة احصائية فيما يخص تبني المؤسسة اليقظة الاستراتيجية  -
 هناك علاقة ذات دلالة احصائية فيما يخص سعي المؤسسة لتحقيق الاداء التسويقي   -
 هناك علاقة ذات دلالة احصائية بين اليقظة الاستراتيجية والاداء التسويقي  -

 



 مقدمة
 

 ج

 أسباب اختيار موضوع البحث: 

عد اليقظة الإستراتيجية من القضايا ذات الطابع الحديث ومن ضمن الانشغالات الراهنة. ندرة البحوث ت -
 في هذا الموضوع.

 إدراكنا لأهمية اليقظة الإستراتيجية وما لها من تأثير على الأداء التسويقي للمؤسسة. -

 : واجهتنا بعض الصعوبات اثناء الدراسة أهمها:الدراسة صعوبات

  المراجع المتعلقة بموضوع البحثقلة 
 رفض بعض المؤسسات قبول دراسة حالة في مؤسستهم 
 عدم التزام البعض بالوقت المتفق عليه لاسترجاع الاستبيان 
 

 أهداف الدراسة:

تسعى هذه الدراسة إلى التعرف على مدى تأثير اليقظة الإستراتيجية على أبعاد الأداء التسويقي وذلك من 
 خلال:

 لف المفاهيم المتعلقة باليقظة الإستراتيجية.تحديد مخت -
 التطرق إلى مفهوم الأداء التسويقي ومختلف أبعاده. -
 تحليل العلاقة بين وجود نظام لليقظة الإستراتيجية والأداء التسويقي. -

 أهمية الدراسة:

 تكتسب الدراسة أهميتها من خلال الأتي:

 تحليل البيئة الخارجية لشركة محل الدراسة.بلورة أهمية اليقظة الإستراتيجية في تسهيل عملية  -
 تحاول أن تبين هذه الدراسة كيف تؤثر اليقظة الإستراتيجية علي الأداء التسويقي. -
البحث على أثر وتبني ممارسة دور اليقظة الإستراتيجية كأحد العوامل الأكثر تفسيرا للعلاقة الموجودة  -

 الأداء التسويقي.بين مواجهة التحديات المستقبلية لشركة وتحسين 



 مقدمة
 

 د

ستخرج الدراسة بتوصيات نهائية والتي قد تقضي إلي ضرورة إجراء المزيد من البحوث والدراسات في  -
 هذا المجال.

 حدود الدراسة:

تقتضي منهجية البحث العلمي تحديد حدود الدراسة ولتحقيق ذلك فقد قمنا بانجاز هذه الدراسة في حدود  -
 والأبعاد التالية:

تهدف هذه الدراسة إلي الإحاطة بجوانب اليقظة الإستراتيجية ذات العلاقة بالأداء التسويقي  :البعد النظري 
باستقراء الأدبيات النظرية السابقة لأجل بناء قاعدة معلوماتية لمتغيري الدراسة الأساسين)اليقظة 

 علاقتهما ببعض،الإستراتيجية، والأداء التسويقي(،من خلال تحديد مفاهيم كل منهما وأهميتهما وبيان 
لاستكشاف محتوياتهما الفكرية ومضامينها التطبيقية التي تساعد في تحديد مسارات الجانب التطبيقي من 

فقد كان لهما دور في إبراز العلاقة الموجودة بين اليقظة الإستراتيجية وتحسين المؤسسة أدائها  الدراسة،
 التسويقي.

الميدانية علي استعمال الاستبيان من اجل جمع البيانات اللازمة اعتمدنا في دراستنا : البعد التطبيقي
 لدراسة ما إذا كانت تتطابق مع النتائج التي توصلنا إليها في الجانب النظري مع ما هو واقع في شركة.

 ميتال للتركيب اقتصار الدراسة على شركة الانجازات الصناعية والتركيب باتي: المكانيعد الب

اعتمدنا بشكل أساسي علي المنهج الوصفي التحليلي، حيث قمنا بجمع المعلومات عن  منهجية الدراسة:
موضوع الدراسة وتحليلها تحليلا دقيقا للخروج بنتائج عن الإشكالية العلمية المدروسة في الجانب النظري. 

)محل واعتمدنا منهج دراسة حالة في الجانب التطبيقي حيث قمنا بإسقاط الجانب النظري علي شركة 
 الدراسة( وتحليل الدراسة المدروسة.

 

 

 



 مقدمة
 

 ه

 :هيكل الدراسة

في ضوء أهداف وفرضيات الدراسة، وبهدف الإجابة على الإشكالية المطروحة، تمّ تقسيم البحث إلى 
 نظري وتطبيقي وخاتمة وهو كالتالي:   فصلين

والذي تطرق إلى ثلاث مباحث، : يعرض الإطار النظري لليقظة الإستراتيجية والأداء التسويقي، الفصل النظري 
فالأول تناول الأدبيات النظرية لليقظة الإستراتيجية والأداء التسويقي، والمبحث الثاني تطرق إلى علاقة اليقظة 

 الإستراتيجية بالأداء التسويقي، أما المبحث الثالث فقط للدراسات التطبيقية.

قمنا بتقسيمه الي ثلاث مباحث، المبحث الأول تضمن نبذة عن شركة الانجازات الصناعية  :الفصل التطبيقي 
والتركيب باتيميتال للتركيب )محل الدراسة( ، المبحث الثاني تطرقنا فيه الطريقة والادوات المستخدمة في عملية 

 جمع البيانات، والمبحث الثالث نتائج الدراسة ومناقشتها. 

 
 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 الأولالفصل 
والأداء النظري لليقظة الاستراتيجية  الإطار

 التسويقي
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 تمهيد :

ر يمنافسة،مع تغلي حدة افيبا هوتزايدا ر رات والتطورات التكنولوجية يملة من التغجمعاصرة لعمال الأتشهد بيئة ا 
ي تعمال اللأمنظمات الزمات لأضطرابات والتعقيدات والإثر من ايء،الشيء الذي أفرز الكلاورغبات العم ي أذواقف

علها تبحث يجا م،مهحافظة على موقعها التنافسي وتطوير لموضاع بغية الأا هذهنفسها مضطرة للتكيف مع  وجدت
ستحواذ على لاي افها تها وقدر تبيئتها وكذا عن الوسائل الضرورية لتدعيم مصادر معلوماللكشف عن  عن طرق 

ل عاذ القرار الفتخامعلومات الدقيقة الي تدعم وتسهل الموعة من امجسراتيجية لإوتوفر اليقظة ا سوقية صةر حبأك
معطيات،استخراج لمع اعتماد على أدوات ووسائل جلإخطار وذلك بالأالفرص والتنبؤ با الذي يسمح بتحديد

ها تها وقدر تم السبل لتدعيم مصادر معلوماهمناسب.كما تعد من أ لي الوقت اف ستفادة منهالإجتهاوالومعا معلوماتلا
 على حسن تنافسيتها

هم تيعد التسويق أداة ضرورية يتم بواسطتها تلبية حاجيات الزبائن ومقابلة توقعا تنافسية اعلى ولضمان مستوى 
ي إنشاء القيمة فستثمار لإا لها حو تالقيام بتنظيم أنشطتهم وتوجيه موارد مؤسستهم وكفاءا مدراءليلزم امر الذي لأا

 داء التسويقي.لأكنقطة لتحقيق أعلى مستوى من ا

 هابيئة سياسية وإقتصادية وإجتماعية آمنة مطمئنة منتجة،إطارا  الى تاج يح حداء التسويقي الفعال والناجلأإن ا
التحديات  هذهمواجهة لمية واعتمادا على التحسن والتطوير كأمثل أسلوب الليات العلآمواكب التطورات و ا ينالقانو 

 .متاحةلوكسب الفرص ا

وفي هذا الفصل سنحاول التطرق إلى الإطار النظري لليقظة الإستراتيجية والأداء التسويقي وعلاقتهما، وذلك 
 من خلال المباحث التالية:

  لليقظة الإستراتيجية والأداء التسويقي. الأول:الأدبيات النظريةالمبحث 

 .المبحث الثاني: علاقة اليقظة الإستراتيجية بالأداء التسويقي 

 سابقةالمبحث الثالث: الدراسات ال 
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 المبحث الأول: الأدبيات النظرية لليقظة الإستراتيجية والأداء التسويقي:

مستمرة من حولها، ما يتطلب منها التيقظ وبشكل مستمر ودائم، أي أن تعيش المؤسسات ضغوطا وتهديدات 
تمتلك نظاما للاستشعار المكبر يرصد كل المستجدات، بغرض مراقبة وإبراز التهديدات التي يمكن أن تواجهها 

 واقتناص الفرص المتاحة لها، بالإضافة إلى المساعدة في اتخاذ القرار بالمؤسسة.

 اليقظة الإستراتيجية:المطلب الأول: ماهية 

اليقظة الإستراتيجية هي السيرورة المعلوماتية التي تبحث المؤسسة من خلالها عن معلومات تساعد على 
التنبؤ بالتغيرات التي تحصل في محيطها الاجتماعي والاقتصادي بهدف خلق فرصة للمؤسسة وتقليص الأخطار، 

 لإستراتيجية وأنواعها.وفيما يلي سيتم عرض المفاهيم المتعلقة باليقظة ا

 :مفهوم اليقظة الإستراتيجية وأنواعهااولا

 لقد تعددت التعاريف حول مفهوم اليقظة وهي كالآتي:: مفهوم اليقظة: 1

اليقظة هي تطابق حالة الوعي أين تكون حواسنا منفتحة على العالم من حولنا أي الانتباه لكل ما يحيط بنا *
 (1)وأخذ الحيطة منه.

بمصطلح اليقظة في اللغة العربية بمعنى: "التنبه )عكس النوم(، يقظ، يقظاً، نقول أن شخصا يقظا أي يقصد *
 (2) صحا وانتبه، حذر وفطن وتنبه للأمور.

 ية: مفهوم اليقظة الإستراتيج2

 تطرق العديد من الباحثين في إدارة الأعمال إلى تعريف اليقظة الإستراتيجية وهي كالتالي:

 اليقظة الإستراتيجية هي: "عملية مستمرة تؤدي إلى الجمع المخصص والمتكرر لبيانات أو معلومات ومعالجتها 

 

                                                             
دراسة حالة مؤسسة موبيليس، مذكرة ماجستير، قسم تسيير الموارد البشرية، كلية العلوم  -علاوي نصيرة،" اليقظة الإستراتيجية كعامل للتغيير في المؤسسة"  (1

 .82، ص 2011الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان،  
الإسووتراتيجية للتينسوو  مووس ت ايسووية مؤسسووة اتصووالا  ا اانوور للبووات" ال قووام موووبيليس"، رسووالة ماجسووتير، المدرسووة العليووا  عليووا  رييوو"، "ارسووام نظووام اليقظووة (2

 .124، ص 2004للتجارة، 
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وفقا لغرض أو أكثر من أغراض المستخدمين باستخدام الخبرة ذات صلة بالموضوع أو طبيعة المعلومات 
 .(1)المجمعة"

تباق التغيرات، فهي صيرورة معلوماتية يكون من وتعرف أيضا: "بأنها تنظيم يسعى لمعرفة بيئة الأعمال واس
خلالها التنظيم )المؤسسة( في استماع لبيئته حتى يتمكن من اتخاذ القرارات والتسيير فيما بعد وتصنف هذه السيرورة 
ضمن مجموع نظم المعلومات التي تسمح للمسيرين بحسن القيادة في الأوقات العصيبة، كما يمكن اعتبار صيرورة 

 .(2)الإستراتيجية كنظام متكون من نظم فرعية متأثرة بتدفقات المعلومات الواردة من البيئة الكلية" اليقظة

 : أنواع اليقظة الإستراتيجية:3

 لقد تعدت أنواع اليقظة الإستراتيجية لكن سنذكر أهمها فقط وهي كالتالي:

 مفهوم اليقظة التكنولوجية:-3-1

"مراقبة وتحليل المحيط العلمي، التقني والتكنولوجي، والتأثيرات الاقتصادية تعرف اليقظة التكنولوجية بأنها: 
الحاضرة والمستقبلية، من أجل توقع المخاطر والتهديدات وفرص التطوير وبالتالي فهي اليقظة التي تكرسها 

 .(3)المؤسسة بصفة خاصة لتطور التكنولوجيات"

 مفهوم اليقظة التنافسية:-3-2

"اليقظة التنافسية أو الاستعلام التنافسي هي النشاط الذي من خلاله تتعرف المؤسسة على منافسيها 
المحصل الحاليين وهي تهتم أيضا بالمحيط الذي تتطور فيه المؤسسات المنافسة، وهذا من خلال جمع المعلومات 

                                                             
بوووول حوووووم الم ايسووووة بومووووديس يوسوووو"، "قليووووة اليقظووووة والووووذكام الإسووووتراتيجلم، أداة لمواجبووووة التينوووودة  المسووووتقبلية وأحوووود عواموووول الت ايسووووية"، الملتقوووو  الوووودو  الرا (1

 Hltp://labocolloque 5.voila.net/126boumadiane youssef.pdf. 21، ص 2010نويمبر  8/9والإستراتيجيا ، 
أم البوواقلم، موذكرة –دراسوة ميدانيوة بوحودة مطواحس سويدي أ وريس  -،" دور اليقظة الإستراتيجية في ترشيد الاتصام ب  المؤسسة ومحيطبوا" قوجيل نور العابديس(2

 .27، ص 2012ماجستير، تخصص الإعلام والاتصام وحاكمية الت ظيما ، جامعة ع ابة، 
 لوول الاقتصوواد الرقموولم داودي الطيووو وقووورون،" اليقظووة التك ولوجيووة كوو داة لب ووام الميوواة الت ايسووية للمؤسسووة الاقتصووادية"، الملتقوو  الوودو  ال ووا  حوووم المعريووة في (3

 ، انظر:2007يسية للبلدان العربية، جامعة حسيبة بس بوعللم، الشل"، ا اانر، ومساهمتبا في تكويس المااة الت ا
Hltp://ratoubrecherche.jeeran.com/daoudi+rahal+chine.pdf 
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يلها واستخراج النتائج وتطبيقها في اتخاذ من تحليل الصناعة وتحليل المنافسة )نقاط القوة والضعف(، ثم تحل عليها
 (1)القرار".

 مفهوم اليقظة التجارية:-3-3

اليقظة التجارية أو التسويقية تختص بالبحث عن المعلومات المتعلقة بالاهتمامات الأساسية للمؤسسة المتمثلة 
فاليقظة التجارية الهدف منها هو في الزبائن والأسواق، الموردين واليد العاملة المتوفرة في سوق العمل، وبالتالي 

معرفة حاجات ورغبات وسلوك المستهلكين الحاليين ومتابعة تطور احتياجاتهم وولائهم قصد كسب رضاهم، ومعرفة 
 (2) أحوال المردين ووضعيتهم المالية وطرحهم لمنتجات جديدة.

 مفهوم اليقظة الاجتماعية:-3-4

بية للعراقيل في العلاقات القائمة بين المؤسسة وعمالها كما تمنح وتهدف إلى التحذير أو الحد من الآثار السل
 لمسيري المؤسسة:

 مناخ اجتماعي سليم يساهم في جعل المبادلات جيدة بين أفراد الجماعة. -

 سهولة معالجة المشاكل الداخلية كإعادة تنظيم العمل. -

 (3)الوسيلة لتأكيد الفعالية التنظيمية. -

 القانونية:مفهوم اليقظة -3-5

"تتمثل اليقظة القانونية أو التشريعية في تتبع ورصد القوانين والتشريعات الصادرة عن الحكومة وأصحاب 
القرار في الدولة بصفة عامة، وهذه اليقظة ضرورية اليوم في ظل العولمة، كما يجب على المؤسسة من متابعة 

الحكومية أو الوزارية أو قد تصدر فيكون لها تأثير على وترصد هذه القوانين والتشريعات التي تصدر من الهيئات 

                                                             
 ظمووا  واوكومووا ، ،" اليقظووة الت ايسووية وسوويلة تسووييرية حدي ووة لت ايسووية المؤسسووة"، الملتقوو  العلموولم الوودو  حوووم ا دام المتميووا للمرتيبووة حديوود، نوييوول حديوود(1

 Hltp://www.univ-medea.dz/memoires/category/68/seminaires،  2005جامعة ورقلة، ا اانر، مارس 
 .28، ص مرجل ساب" ذكره، قوجيل نور العابديس(2
, المركووا ا ووامعلم مجلووة العلوووم الإنسوانية(،-تجربووة ا اانور–د. شورا  عقووون، ياليقظووة الإسوتراتيجية كموودول لب ووام وت ميوة المووااة الت ايسووية للمؤسسوا  الاقتصووادية  (3

 .274، ص 2016ميلة، العدد الخامس، جوان 



 الاطار النظري لليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي                                            :الفصل الأول

11 

نشاط المؤسسة، فقد تكون فرصا أو مزايا تمنحها الدولة يجب انتهازها، كما يمكن أن تكون أخطار وتأثيرات سلبية 
 (1) على نشاط المؤسسة يفترض تفاديها."

 

 مفهوم اليقظة البيئية:-3-6

والتي لم تأخذها الأنواع السابقة بعين الاعتبار، كاليقظة وتخص ما تبقى من عناصر بيئة المؤسسة 
 (2)التشريعية، المالية، السياسية، الجيوسياسية، اليقظة الخاصة بعلم البيئة، واليقظة الثقافية.

ويعتبر تطبيق اليقظة البيئية مهمة صعبة بالنسبة للمؤسسة بما أنه يتعلق الأمر بجانب واسع من البيئة 
يجدر بالمؤسسة التعامل مع المعلومات المنتقاة بعناية كبيرة من حيث تحليلها ومعالجتها، وإرسالها  المتبقية، وعليه

 لمتخذي القرار حتى يحددوا بدورهم المعلومة الأساسية في عملية اليقظة هذه.

 : خصائص وأهداف اليقظة الإستراتيجية:ثانيا

المرتبطة بمفهومها، كما تسعى إلى تحقيق مجموعة من تتسم اليقظة الإستراتيجية بمجموعة من الخصائص 
 الأهداف.

 : خصائص اليقظة الإستراتيجية: 1

 من خلال التعاريف السابقة أن نستخلص أهم المميزات التي تخص مفهومها:

حيث تساعد على اتخاذ القرار، وعليه فهي تتعلق بالقرارات غير المتكررة، والتي ليس لها الإستراتيجية:-1-1
نموذج من النماذج المفحوصة والقيمة بفعل التجربة، مع الأخذ بالحسبان المعلومات الناقصة جدا لكنها من أي 

 الممكن أن تعبر عن القرارات التي لها تأثير كبير جدا على تنافسية وبقاء واستمرار المؤسسة.

ابعة والمراقبة البسيطة للمحيط لا يمكن لليقظة الإستراتيجية أن تكون عملا سلبيا ومحدودا بالمت تطوعية:-1-2
 لكونها هدف إبداعي، فهي العكس من ذلك تعتبر تطوعية، باشتراط الذهاب إلى واجهة المعلومات المتوقعة مع

 (1)الانتباه الحاد وتنشيط كل الحواس، وفي بعض الأحيان يجب التحري عن المعلومات. 

                                                             
ا  الإسوتراتيجية الت ايسوية للمؤسسوة، مداولوة في الملتقو  الودو  الرابول حووم الم ايسوة أحمد عمرستي، كروملم سعيد، "أهمية اليقظة الإسوتراتيجية في سسو  القورار  (1

 Hltp://labocolloque5.voila.net/83saidkeroum.pdf.  5والإستراتيجيا ،  ص 
 275,ص مرجل ساب" ذكرهشرا  عقون, .د(2
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 الذكاء الجماعي:-1-3

مجموعة من الأفراد، تقوم بملاحظة العلامات أو الإشارات في المحيط من يعني الذكاء الجماعي وجود 
أجل مقارنتها لإعطائها معنى معين، والذي يمثل هدف العمل الجماعي حيث يكون بمقتضاه أعضاء المجموعة أو 

مجموعة أو الفريق في اتصال وتفعل في ظل كل الأشكال الملائمة مع عدم تجاوز واحترام القواعد السلوكية لعمل ال
 الفريق.

محيط المؤسسة ليس مفهوم بمجرد أو شيء إحصائي، فهو مكون من عدة عوامل مؤثرة، لذا المحيط: -1-4
 سيتم تأثيرها بطريقة عملية، لاسيما عند التكلم عن استهداف اليقظة الإستراتيجية.

خصائص المعلومات المعنية  –مع الأخذ بعين الاعتبار  -تتضمن اليقظة الإستراتيجية إنشاء الإبداع: -1-5
تفسيرات إشارات الإنذار المبكر والتي ترتبط بعنصر الإبداع، فالمعلومات المعنية التي هي بصدد  -والمستقصاة

التقصي عنها، لا تصف أيا من الأحداث والأعمال المنفذة سابقا، ولكنها تسمح بصياغة الفرضيات وإنشاء رؤية 
 تطوعية.

معلومات التي تمتلك بنفسها على المميزات التنبؤية، بحيث يجب أن تقوم بالتزويد هو عبارة عن  التوقع:-1-6
 (2) بالتوضيحات كإضاءة عن المستقبل، وليس من المهم أن تعبر عن الماضي أو الحاضر.

وبحكم اهتمام كل من اليقظة التنافسية، اليقظة التكنولوجية، اليقظة التجارية واليقظة البيئية بعناصر محددة من بيئة 
بمختلف أنواع اليقظة مثل ما هو  PORTER(3)في هذا الصدد رؤية هامة للعلاقة التي تجمع بين قوى التنافس لـ 

 مبين في الشكل التالي:

 

                                                                                                                                                                                                                
دراسوة حالوة مؤسسوة تكريور السوكر رام مسوتغال، رسوالة ماجسوتير،   -بووريصة وديجة،" اليقظة الإستراتيجية ودورها في ت ايسية المؤسسة الاقتصوادية ا اانريوة " (1

 .68، ص 2015،  2كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة وهران 
 .127ص مرجل ساب" ذكره،د. شرا  عقون،  (2
دراسووة تطبيقيووة ةؤسسووة الإش وو   لشوول"(  -نموووذم مقووتر   –. ولوود عابوود عموور، د. علووواآلم لموو ، يقليووا  تطبيوو" اليقظووة الإسووتراتيجية  لمؤسسووا  ا اانريووة أ(3

 .10، ص 2017، جانفلم 17، العدد ا كاديمية للدراسا  الاجتماعية والإنسانية
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 PORTER: الأنواع الأربعة لليقظة مجتمعة مع نموذج قوى التنافس الخمس لـ 01الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : VERNAG, la veille technologique : Une ardente nécessite, 
département de le management université laval, 
http ://www.Fsa.ulaval.ea/personnel/remag/pub/veille.hlml. 
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 : أهداف اليقظة الإستراتيجية: 2

 تسعى اليقظة الإستراتيجية إلى تحقيق الأهداف التالية: 

 بالفرص وحسن استغلالها وتجنب التهديدات وآثارها. التنبؤ -

تشخيص وتحديد أفضل الممارسات التي تخدم المؤسسة وإستراتيجيا وتضمن لها مواجهة المنافسة في مجال  -
 النشاط.

 تحقيق الكفاءة الشاملة لنظام المعلومات الإستراتيجي في مجال التسويقي والتجاري. -

 التكنولوجية للمؤسسة.تحليل البيئة العملية، التقنية و  -

 مقارنة أداء المؤسسة مع منافسيها، ومحاولة تطويره وإكسابها ميزة تنافسية. -

 التقييم الموضوعي لموقعها التنافسي الحالي والمستقبلي اتجاه المنافسين. -

 تحقيق رؤية واضحة للأعمال والممارسات الحالية والمرتقبة للمنافسين والتنبؤ بنواياهم وتوجهاتهم. -

 يار المشروع المناسب في قطاع النشاط الملائم والسوق المناسب.اخت -

 الاهتمام المستمر بالتطوير، التجديد التكنولوجي، شراء وبيع براءات الاختراع.  -

تحقيق مستوى عال لمعالجة المعلومات، ويمكن أن يختلف حسب الأوضاع والحالات، وتوفير المواد الأولية  -
بعد معالجتها وإلحاقها بالتعليق، ووضعها في منظور خاص للمساعدة على اتخاذ الخام، والمعلومات الدقيقة 

 القرار.

رفع أرباحها بزيادة حجم مبيعاتها، تطوير منتجاتها، تحسين جودتها والتغلغل في أسواق جديدة لكسب زبائن  -
 جدد وضمان توزيع حصتها السوقية.

 (1) تحسين، تطوير وتوسيع نشاط المؤسسة. -

                                                             
اليقظة الإستراتيجية في ت مية المياة الت ايسية للمؤسسة الاقتصادية"، الملتق  الرابل حوم الم ايسة والإستراتيجيا  عبد الفتا  بو خمخم، عانشة مصبا ، "دور  (1

 .11-10، ص 2010نويمبر  8/9الت ايسية للمؤسسا  الص اعية وارم قطاع المحروقا  في الدوم العربية، جامعة حسيبة بس بوعللم، الشل"، ا اانر، 



 الاطار النظري لليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي                                            :الفصل الأول

15 

 المؤسسة إلى المساهمة في التغيير عوض الاقتصار على رد الفعل.تدفع  -

 فعل إرادي جماعي يعتمد بالأساس على تبادل واقتسام المعلومات سواء على مستوى التحصيل أو التحليل. -

 (1) مصدر للابتكارات من خلال تحفيز البحث عن أفكار جديدة وتطويرها. -

 :الأداء التسويقي في تحسين : دور اليقظة الإستراتيجيةثالثا

 تساهم اليقظة الإستراتيجية إلى حد كبير في الرفع من تنافسية المؤسسات الاقتصادية من خلال ما يلي:

 وهو توقعات لنشاط المنافسين وتغيرات المحيط.التوقع:  -أ

اكتشاف منافسين جدد محتملين المؤسسات التي يمكن شرائها أو التي يمكن إقامة شراكة  الاكتشاف: -ب
 (2)معهم من أجل تطوير اكتشاف فرص في السوق.

مراقبة تطورات عرض المنتجات في السوق، تطورات تكنولوجية أو طرق الإنتاج التي المراقبة:  -ج
 شاط.تسمح أو تستهدف نشاط التنظيمات التي تغير في إطار الن

تعلّم خصائص الأسواق الجديدة أخطاء ونجاح الآخرين )منافسين( مما يسهل تقدير المشاريع التعلم:  -د
 ووضع أسلوب للتسيير وبناء نظرة موحدة للمسيرين.

إذن فاليقظة الإستراتيجية تلعب دور فعال في توفير المعلومات اللازمة عن مختلف المنافسين الحاليين 
عديدة: منتجاتهم، إستراتيجياتهم التسويقية والتجارية، التكنولوجيا المستعملة، أسعارهم...الخ، والمحتملين في جوانب 

وكل التطورات الاقتصادية، السياسية، الاجتماعية، القانونية، والثقافية وكل ما يؤثر على التنافس، فهي تساعد 
 (3)ع البيئة التنافسية إلى غاية تحقيق نتائجها.مسيرين في صياغة الإستراتيجية التنافسية وفي مراقبة مدى تلاؤمها م

 

 

                                                             
 .17، ص مرجل ساب" ذكرهبومديس يوس"،  (1
الم ايسوووووة زروووووولم يوووويروز، سوووووكر ياآمووووة الاهووووورام، "دور اليقظووووة الإسووووتراتيجية في الريووووول مووووس ت ايسوووووية المؤسسووووا  الاقتصووووادية"، الملتقووووو  الوووودو  الرابووووول حوووووم  (2

 .12، ص 2010نويمبر  8/9والإستراتيجيا  الت ايسية للمؤسسا  الص اعية وارم قطاع المحروقا  في الدوم العربية،  جامعة ا اانر،
، العوودد العاشووور، جامعووة ع ابووة، موووارس مجلووة العلووووم الإنسووانية والاجتماعيووةشمووس اوويا  ولفوواوي، يالوووذكام الاقتصووادي  رهووان لتسوويير المؤسسوووا  اودي ووة(،  (3
 .235، ص 2013
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 : طرق ووسائل اليقظة الإستراتيجية:رابعا

إن تعدد الطرق المستعملة لعملية اليقظة تمنح للمؤسسة إمكانية الحفاظ على موقع تنافسي قوي في السوق 
 وعلى امتلاك ميزة تنافسية دائمة، وتتمثل أهم الطرق في:

 : ةطريقة المعاير  -1

في السبعينات لصدّ المنافسة الدولية في سوق الآلات الناسخة، Rank Xeroxهذه طريقة ابتدعتها شركة 
على أنها: "عملية مستمرة لتقييم  Rank Xeroxالرئيس والمدير العام الأسبق لشركة David Kearnsوعرفها 

، ووفقا لهذه الطريقة تقوم (1)سات الرائدة"منتجاتهم والطرق مقارنة بتلك المتعلقة بالمتنافسين الأكثر جدية أو المؤس
المؤسسة باختيار مؤسسة رائدة تكون الأفضل في مجال النشاط الذي تنتمي إليه أو حتى خارجه وتقيس أدائها 

 مقارنة بأداء هذه المؤسسات النموذجية.

ديد المؤسسة والهدف من هذه الطريقة هو إنشاء معيار جديد يقاس عليه أداء المؤسسة وبمجرد ما يتم تح
النموذج يتحدد الهدف بأن تلحقا بها أو تتفوق عليها من خلال التحسينات التي ستطبق على العمليات المعنية 

 بذلك.

 وتتضمن عملية المعايرة المراحل التالية:

 تحديد العملية التي تحتاج إلى التحسين. -

 تحديد أفضل مؤسسة تتميز في أداء العملية. -

 السنة. تجميع المعلومات عن هذه -

 تحليل البيانات ودراسة الفرق بين أدائها في المؤسستين وأسبابه. -

 تحديد أهداف وخطة التحسين للتساوي بالمنافس أو التفوق عليه. -

 تشكيل فرق عمل متكاملة تضم العاملين المرتبطين بالعملية موضع التحسين. -

 تنفيذ عملية التحسين ومراقبة التقدم. -

                                                             
 .166ص  مرجل ساب" ذكره،عليوا  ريي" ، (1
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ة عندما تدرك المؤسسة أن هناك فجوة في الأداء، بينما هو عليه وما يجب أن يكون، تزداد أهمية طريقة المعاير 
أو بين ما يؤديه منافس متميز وبين ما تقدمه المؤسسة، وقد تمثل فجوات الأداء مشكلات يجب حلها أو فُرصا 

 ( 1) لها.يجب استكشافها، لذلك من الضروري أن تكون هناك مراقبة مستمرة لإدراك هذه الفجوات وتحلي

وللقيام بعملية اليقظة يتطلب تواجد وسيلة فعالة تسهل للمؤسسة عملية البحث عن المعلومات بأسرع وقت والتي 
 من خلالها تعزز المؤسسة يقظتها.

 ولعل أهم هذه الوسائل هي الإنترنيت.

 (2) الإنترنت كوسيلة لليقظة: -1

التابع لوزارة الدفاع الأمريكي من تحقيق إنشاء تمكن مركز البحث القومي الأمريكي  1968في أواخر سنة 
 شبكة معلوماتية للاتصالات وأطلق هذه الشركة اسم:

Advanced Rsearch Project Agency Net Work (A.R.P.A.Net) 

هدفها ربط مختلف مراكز البحث العسكري ومع مرور الزمن فتح مركز البحث القومي الأمريكي شبكته للباحثين ثم 
 شبكة وانتشرت في أكثر من ميدان وفي أكثر من مجال لتتطور إلى ما يسمى اليوم بالإنترنيت.توسعت 

والإنترنيـت هــي شــبكة عالميـة تــربط عــدة آلاف مـن الشــبكات حاســبات آليــة وهـذا مــن خــلال التوافـق مــن مجموعــة مــن 
مكــن تسـميتها بالتطبيقــات أو ، وللإنترنيــت عـدة أوجـه لاســتخدامه، والتـي يTcp/IPمعـايير الاتصـال تــدعى بروتوكـول

 بالأحرى الخدمات من منظور تجاري لهذا سيتم التركيز على أهم الخدمات والمتمثلة في:
  خدمة البريد الإلكترونيE-Mail: 

تسمح هذه الخدمة بإرسال واستقبال رسائل إلكترونية من وإلى جميع المشتركين في الشبكة عبر العالم. على 
تخدام البريد الإلكتروني لطلب معلومات حول منتج معين أو طلب فواتير شكلية أو إرسال المستوى التجاري يمكن اس

 طلبيات، وبالتالي البريد الإلكتروني حل محل الهاتف، الفاكس والرسائل البريدية.

 

 
                                                             

 .93، ص مرجل ساب" ذكرهعلاوي نصيرة،  (1
 .29، ص 2002هيم بختي، "دور الإنترني  وتطبيقاته في مجام التسوي""، أآروحة دكتوراه دولة في العلوم الاقتصادية، جامعة ا اانر، ابرا (2
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  خدمة بروتوكول نقل الملفاتFile Transfer Protocol: 

حاسبين، بفضل هذه الخدمة يمكن جلب الملفات تسمح بروتوكول نقل الملفات بالاتصال المؤقت بين 
 وتحويلها من حاسب إلى آخر عبر الشبكة العالمية.

  خدمة الشبكة العنكبوتية العالمية للمعلوماتWorld Wide Web : 

وهي خدمة الويب، وهي من أهم خدمات الإنترنيت، حيث ارتبطت بالخدمة العديد من المؤسسات العلمية 
والتجارية والثقافية وامتدت حتى  الأفراد، فخدمة وسيلة من وسائل الترويج والدعاية والإعلان والصناعية والحكومية 

 (1)على المستوى المحلي والإقليمي والعالمي.

 : ممثلو اليقظة الإستراتيجية:خامسا

يعتبر المتيقظ أحد ممثلي عملية اليقظة وهو شخص يجيد الاستماع لما هو حادث خارج المؤسسة، مهمته 
 الأساسية تتجلى في كشف الفرص والتنبيه عن المخاطر المحدقة بالمؤسسة.

، حيث -1-والتيقظ لا يعمل وحده، بل هو ينتمي لشبكة من المشاركين في هذه العملية كما يبينه الشكل 
 تقوم عملية اليقظة على أساس العمل الجماعي.

 

 

 

 

 

 

 

                                                             

Tcp/IP :" هوو اوتصوار لووTransmession Control Protocol/Internet Protocol" ومبمتوه نقول البيوام  موس جبوواز ،
 دقة العمل وسبذ السرعة.لآور وفي الوق  نفسه تعمل عل  ابط 

 .38، ص 2005التسوي" الإلكترو ، دار حامد، عمان، ا ردن، "محمد آاهر نصير،  (1
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 الموالي:ويمكن توضيح ممثلو اليقظة الإستراتيجية في الشكل 

 (: ممثلوا اليقظة الإستراتيجية02الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المتيقظون
 الكبار

 يريالمد

 المتيقظون

 المشتركون

 لمشتركونالا

 العمال

 متخذو القرارات الإستراتيجية
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 ومن الجدول الآتي نلاحظ دور لكل ممثلو اليقظة على حدى.

 ممثلو عملية اليقظة :01الجدول رقم 

 الدور ممثلو اليقظة

متخذو 
القرارات 

 الإستراتيجيين

 يعرضون جماعة اليقظة الأهداف المستهدفة ذات الأولوية بالنسبة للمؤسسة. -
 تحليل نتائج اليقظة والتي قدمت لهم في شكل سيناريوهات. -
 ترجمة سيناريوهات إلى أعمال بفضل اتخاذ القرارات. -
 الإبداع أي خلق المزايا التنافسية للمؤسسة.البحث عن  -

 المدير
 يعتبر همزة وصل بين متخذي القرارات الإستراتيجيين. -
 إعداد والإشراف على دفتر الشروط. -
 مسؤول عن تنظيم وسير عملية اليقظة. -

المتيقظون 
 الكبار

 لسيناريوهات.تحليل وتركيب وترجمة المعلومات المجمعة والمساهمة جماعيا في إعداد ا -
تصحيح الخطوات المتبعة مقارنة مع دفتر الشروط، والتحقيق من صحة السيناريوهات  -

 مقارنة مع البيئة الخارجية.

المتيقظون 
 المشتركون 

 تحديد مصادر المعلومات. -
 استكشاف البيئة مع إنجاز ترجمة وتصفية أولية لها. -

 العمال

هو دعم اليقظة كأمين المكتبة، كاتب السر وغيرهم من بين العمال نجد مستخدمين دورهم  -
حيث يقومون بترتيب الملفات وإدخال المعلومات في الموزع ويقدمون بهذا دعما لمرحلة جمع 

 المعلومات ومرحلة المعالجة.
كما يوجد من يقدم الدعم التقني كالمسؤول عن الموزع والمتخصصين في الجانب  -

 المعلوماتي.
مجلة علوم الاقتصاد ين، رتيبة حديد، )اليقظة التنافسية ضرورة حتمية لتنافسية المؤسسة)، محمد بوتالمصدر: 

 .50، ص 2014، الجزائر، 10، العدد والتسييروالتجارة
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 : مراحل تفعيل اليقظة الإستراتيجيةسادسا

واستعمالها، من أجل أن اليقظة الإستراتيجية هي سياق معلوماتي يبدأ بالبحث عن المعلومات وينتهي بترجمتها 
نظرة حول بيئاتها، وتحدّد موقعها فيه هذا السياق المعلوماتي مفتوح على البيئة الخارجية ينطلق من   تكوّن المؤسسّة

داخل المؤسّسة باتجاه الخارج، ثمّ يعود عند تعقب المعلومات، حيث يتطلب من أي مؤسّسة للقيام بنشاطها اليقظة 
 رور بالمراحل التالي:الإستراتيجية ضرورة الم

 البحث عن المعلومة: -1
البحث عن المعلومات هي أول مراحل اليقظة وهي مرحلة جد هامة وحساسة، يتمّ من خلالها جمع معلومات من 

محيط المؤسّسة ، ويجب على خلية اليقظة هنا تحديد المجال المستهدف لكي لا تضيع جهودها في جميع 
 منظمة ، لذا فهذه المرحلة تتفرع إلى :المعلومات بطريقة عشوائية وغير 

   الاستهداف 
 .تعقب وجمع المعلومات 

 :الاستهداف -أ
يقصد باستهداف اليقظة الإستراتيجية، العملية التي يتمّ على أساسها تحديد الجزء من محيط المؤسّسة ،الذي يتمّ 

لنسبة للمؤسّسة ، وبإمكانية تحديد وضعه تحت الترصد ) المراقبة المسبقة( ، والذي يمثل أهمية بالغة أو حرجة با
 المعلومات التي يتمّ جمعها، الغرض من الاستهداف هو إعطاء فعالية أكبر لليقظة الإستراتيجية.

من خلال عملية الاستهداف ، يتم تحديد هدف اليقظة الإستراتيجية والهدف هو النتيجة، التي تتولد عن عملية 
ستهداف تؤدي أيضا إلى معرفة مصادر المعلمات التي تحتاجها أو تلتمسها الاستهداف، بالإضافة إلى أنّ عملية الا

 .1المؤسّسة
 ب. تعقب وجمع المعلومات:

تتمثل هذه المرحلة في المعرفة الجيّدة لبيئة العمل ، بغرض معرفة كل ما يجري فيها، وتبدأ من تحديد المستهدف 
والذي سيتم تركيز كل مجهودات اليقظة عليه، وهناك مجموعة من الأسئلة مهمّة في عملية الجمع لمن نراقب؟ ماذا 

                                                             
الشركا ، تخصص تسيير ة دكتوراه في ادارة ا يراد وحوكمنصيرة علاوي، دور اليقظة الإستراتيجية في سس  ت ايسية المؤسسة ، أآروحة مقدمة شبادة ال:  1

 .62، ص2015الموارد البشرية، كلية العلوم الإقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أبي بكر بلقايد، تلمسان، 
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المعلومات الموجودة في المؤسّسة وتنتهي بوضع خطّة عمل  نراقب؟ أين توجد المعلومة؟ ثم تتبعها عملية الجرد لكل
 .1ماتو أي تحديد مصادر المعل

 تحليل ومعالجة المعلومات: -2
ـــة فـــي تحليـــل وتركيـــب كـــل  ـــة الثانيـــة والمتمثل بعـــد مرحلـــة جمـــع المعلومـــات يتكـــون لنـــا رصـــيد خـــام منـــه، تـــأتي المرحل

المعلومــات وتقــديمها فــي شــكل تقــارير أو جـــداول أو المعلومــات المجمعــة، وهــي مرحلــة صــعبة إذ تقــوم علــي ترجمــة 
أشـكال بيانيـة، وتهـدف هـذه المرحلـة إلـى فـرز وترتيـب المعلومـات بحيـث لا نحـتفظ إلّا بالمعلومـات الملائمـة والسـديدة، 

 وبتعبير آخر المعلومات التي تعطي قيمة أكبر لعملية اتخاذ القرار.

 نشر المعلومات واتخاذ القرار: -3
حلة التحليل والتركيب نتحصل على معلومات معالجة، ولا تكـون لهـذه الأخيـرة أي قيمـة إذا تـمّ احتجازهـا عند انتهاء مر 

ولــم يـــتمّ نشــرها فـــي الوقــت المناســـب وإلــى الشـــخص المناســب، لاتخـــاذ القــرار المناســـب، إذا فكــل المراحـــل الســـابقة لا 
، ثـم تـأتي خطـوة أخيـرة وهـي التقيـيم ومراجعـة آثـار تجدي نفعا إذا لم تنشر المعلومة لتصل إلـى متخـذ القـرار بالمؤسسـة

الناجمة عن القرار المتخـذ، ويتطلـب انجـاز هـذه المراحـل مهـارة عاليـة، إذ يسـتوجب القيـام بتلـك المراحـل بـدون انقطـاع 
 .2وبجدية وصرامة كبيرتين لضمان فعالية اليقظة يجب توفير مجموعة من الشرط

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
 .09، صمرجل ساب" ذكره: ييروز زروولم،  1
 .192، صمرجل ساب" ذكره: رتيبة حديد،  2
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        ي تسويقال الأداءالثاني: أساسيات  المطلب
 :سنتناول في هذا المطلب ما يلي

 وأهميته التسويق الأداء :  مفهوماولا

 التسويقي الأداء مفهوم: 1

 الأداء التسويقي،سيتم التطرق إلى الأداء قبل التطرق الى مفهوم

 تعريف الأداء:  -1-1

 لقد تعددت تعار يف ومن أهمها ما يلي:

على البقاء والتكيف والنمو في إطار الأهداف الإستراتيجية التي تسعى إلى تحقيقها ويأتي "الأداء هو قدره المؤسسة 
 1في مقدمتها النجاح الاستراتيجي"

"الأداء هو درجة تحقيق إتمام المهام المكونة لوظيفة الفرد وهو يعكس الكيفية التي يحقق أو  يشبعها الفرد متطلبات 
 .2الوظيفة"

 الأداء التسويقي:  مفهوم -1-2

يعتبر الأداء التسويقي مدخل أساسي للحصول على الإيرادات الذي يساهم في استمرار عملها وهذا ما يدفع 
لمديرينا لاهتمام بالأداء التسويقي باعتباره الشريان الرئيسي الذي يغذي المنظمة، وقد اختلف الباحث ونفي مفهوم 

يتوقع أن تقابل  ن هم منير أن الأداء التسويقي  يمثل نتائج الأنشطة التيالأداء حسب اختلاف الخلفيات الفكرية م
 . 3الأهداف الموضوع

                                                             
 .93، ص1993بي اوديث الإسك درية، س ة : عبد السلام أبو قين"، اقتصادة  ا عمام ،المكتو العر  1
 .215، ص1999/2000لإسك درية، س ة : راويه محمد حسس، ادارة الموارد البشرية، الدار ا امعية، ا 2

ايظا  قطاع  اة، : محمد  سعدو أحمد حمودة، " العلاقة ب  تبني مفبوم التسوي" ا وضر و ا دام التسويقلم"، دراسة ميدانية عل  الم شا  الص اعية في مح 3

 43. ص 2014مذكرة ماجستير، ، جامعة ا زهر،  اة، 
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"الأداء التسويقي مصطلح يستخدم منقلبا لمتخصصين في مجالا لتسويق لوصف وتحليل كفاءة وفعالية العملية  -
تيجيات التسويق و بين الأهداف التسويقية و يتم ذلك عن طريق التركيز على الملائمة بين مخرجات أنشطة واسترا

 .1المطلوبة  لتلك الأنشطة و الاستراتيجيات وقياس الأداء التسويقي"
 2ومنخلالالمفاهيميلاحظإنالأداءالتسويقييمكنأنيمثلمايمثلالمراحلالثلاثوضعهاالشكل

 (:مفهوم الاداء التسويقي03الشكل رقم )

 

"دور أبعاد إستراتيجية المحيط الأزرق في الأداء التسويقي ,بالتطبيق علي الشركة العامة لصناعة المصدر: رعد عدنان رؤوف ، 

 .326ص ,تنمية 2010,جامعة الموصل ,سنة 32مجلد  98الرافدين ,العدد  الطبية نينوي  الأدوية والمستلزمات

 : أهمية الأداء التسويقي.2

الأداء التســـويقي فـــي كونـــه يـــرتبط بشـــكل مباشـــر بتحقيـــق أهـــداف المنظمـــة والمتمثلـــة فـــي  زيـــادة الحصـــة تبـــرز أهميـــة 
الســـوقية وزيـــادة الأربـــاح المتحققـــة وتحقيـــق رضـــا الزبـــون ورفـــع كفاءتهـــا إلـــى المســـتوى المطلـــوب، ويلاحـــظ إن الأداء 

كمـــا إن الأداء التســـويقي يعبـــر عـــن التســـويقي نشـــاط مهـــم لبيـــان نجـــاح المنشـــطت فـــي قراراتهـــا وخططهـــا أو فشـــلها ، 
اســتغلال مــوارد المنظمــة و مســاعدتها فــي تحقيــق أهــدافها، و الأداء التســويقي الفعــال ذات أهميــه للمنظمــات فــي ظــل 
الظـروف البيئيــة المتغيـرة لمــا يحقـق لهــا مـن منــافع و يجعلهــا فـي مركــز قـوي إزاء المنافســين، و يحقـق الميــزة التنافســية 

تحقيــق لــيس ســهلة لأنــه يحتــاج إلــي مــوارد ماديــة وقــدرات بشــرية ووقــت وصــبر و متابعــه مســتمرة  لهــا، إلــى أن عمليــة
 . 3لحاجات ورغبات وأذواق وتوقعات الزبائن فضلا عن متابعة أوضاع المنافسين وأدائهم التسويقي

                                                             
قلم لشركة الت م  الكويتية، ودور التوجه السوقلم كمتغير وسيط، مذكرة ماجستير، جامعه :   مصر الشافي الدوسري،" أثار استراتيجية ال مو عل  ا دام التسوي 1

 .28، ص  2010الشرق ا وسط ، س ة 
 مية   الطبية ني وي ,ت: رعد عدمن رؤو  "دور أبعاد استراتيجية المحيط ا زرق في ا دام التسويقلم , لتطبي" عللم الشركة العامة لص اعة ا دوية والمستلاما 2

 325.ص2010,جامعة الموصل ,س ة 32مجلد  98الرايديس ,العدد 

 .44، صذكره :محمد سعد وأحمد حمودة، مرجل ساب" 3

تقارير إدارة ومراقبة إثبات 
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هريــه وهامــة ولقــد تعاظمــت أهميــة التســويق خــلال الســنوات الماضــية ومــا زالــت تتعــاظم حتــى اليــوم لعــده أســباب جو 
،ومن أهمها على الإطلاق التطور التكنولوجي المذهل و المسـتمر و تطـور عمليـه الإنتـاج و الخـدمات و الرغبـة، فـي 
فــتح أســواق جديــدة وتغيــر مفــاهيم التســويق والأداء التســويقي، ولهــذه الأســباب منفــردة أو مجتمعــة بالنســبة لأي منظمــة 

سـهم بـدوره فـي إن تتعـاظم أهميـة القـائمين علـى التسـويق، وأصـبح الاهتمـام أعمال تم الاهتمام بعمليـه التسـويق بشـكل أ
برجال التسويق هو حقيقة المعيار الذي يثبت نجاح أو فشل عمليه التسويق بمنظمات الأعمـال نظـرا لكـون الفـارق فـي 

ت الــذي مـن شــأنه هـذا النجــاح أو الفشـل عائــدا الاهتمـام بكيفيــة تحسـين وتطــوير أداء رجـال التســويق فـي هــذه المنظمـا
 .1إعطاء المشكلات والتحديات المعاصرة في عمليه التسويق وبقاء واستمرار و تقدم هذه المنظمات

إذ يعتبــر البــاحثين إن المؤسســة ذات الأداء الجيــد هــي المؤسســة القــادرة علــى إنشــاء القيمــة لزبائنهــا ثــم المســاهمة 
وهـــذا مـــا يمثـــل أهـــم الأهـــداف التـــي تســـعى إلـــى تحقيقهـــا أغلـــب وأفرادهـــا باعتبـــارهم مصـــدرا للقيمـــة ووســـيلة لإنشـــائها ، 

المؤسســات بمعنــى انــه إذا تطرقنــا إلــى أهــداف المؤسســات فــان لمعظمهــا هــدفين أساســين واللــذان يتمــثلان فــي إرضــاء 
حاجات عملائهم وتحقيق أعلى عوائد على الاستثمار ، وبالتالي إذا مـا تمكـن التسـويق مـن لعـب دور مهـم فـي تحقيـق 

الهـدفين، فإننـا نقــول إن الأداء التسـويقي لهـا جيــد ، و لا شـك فـي إن الأداء الجيــد للتسـويق سـينعكس بالإيجــاب  هـذين
 .2على الأداء الكلي للمؤسسة

 : مؤشرات تقييم الأداء التسويقي. 3

 على الرغم من وجود عدّة مؤشرات الأداء التسويق لا يّميز بين نوع يتضمن المؤشرات كمي ونوعي وهما كالتالي: 

 

 : المؤشرات الكمية لتقييم الأداء التسويقي: -3-1

 تتمثل هذه المؤشرات في الحصة السوقيةـ،الربحية،قوة العلامة التجارية. 

 الحصة السوقية: *

                                                             

 .269،ص2007، مصر، الدار ا امعية، "التسوي" المعاصر" علام العر وي والآورون، :1 
 .334،ص3، ط2002: عبد العايا مصطفلم أبو نبعة، " مبادئ التسوي" اوديث"، دار الم اهج، عمان، ا ردن،  2
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نها مجموع مبيعات المؤسسة من علامة معينه مقسومة على مجموع من المؤسسّات تعرف الحصة السوقية بأ
الأخرى لنفس السلعة وبمختلف العلامات،كما تعرف أنها النسبة بين حصّة المؤسسة وحصّة السوق الإجمالية أو 

 السوق المنافسة الأحسن أداء. 

لحصّة السوقية التي يجب تغطيتها وخدمتها، ويتمّ قياس مؤشر الحصّة السوقية عندما تقوم الشركات بتحديد ا
مقارنة مع المنافسين في نفس القطاع سواء مقارنة مع الحصة السوقية للشركة التي تملك أكبر حصّة سوقية في 
القطاع نفسه أو معا لحصّة السوقية  للشركة لأكبر ثلاث شركات  قائدة للسوق إذ يمكن الوصول إلى هذه الحصة 

 عينة ويمكن تحقيقها بشكلي تناسب معا لظروف البيئية الداخلية والخارجية.خلال فتره زمنيه م

 الربحية:  *

يجب التركيز على تحقيق الربحية، وليس الهدف هنا التركيز على نقود السوق فقط ولكن النظر إلى تلبية 
زبائن جدد. وتكون احتياجات الزبائن بشكل أفضل من المنافسين ويضمن ذلك المحافظة على الزبائن واستقطاب 

 . 1النتيجة تحسن في نفس الربحية على توسع في الفرص والنمو ومستقبل أكثر ديمومة للمؤسسة على المد البعيد

أنّ هنا كالعديد من مقاييس الربحية تتمثل في هامش الربح الإجمالي، هامش    Wheelen & Hungerويشير
 الربح التشغيلي،هامش الربح الصافي، العائد على الاستثمار والعائد على حقوق الملكة. 

 :قوة العلامة التجارية *

هدفها تميز السلع أو  وتعرف العلامة التجارية بأنها: اسم أو مصطلح أو إشارة أو رمز أو تركيبة منها جميعا،
 . 2الخدمات المقدّمة من بائع ما وما يقدّمه المنافسون الآخرون 

تعرف على أنها: لا عبارة عن أداء منخلاها تطر منشات الأعمال نفسها للمستهلك ينفي الأسواق للحصول على 
 . 3حماية قانونيه لسلعتها حيث لا يحق لأي مؤسسة أخرى استخدام أو اشتقاق ذلك الاسم

                                                             
 .212، ص1999: يريد ال جار،" ادارة م ظوما  التسوي" العربي والدو "، مؤسسه شباب ا امعة، الإسك درية،  1
 . 194، ص1999، عمان،: بشير العلاق، قينطان العبد ، "ادارة التسوي""، دار زهران 2

 .205، ص2011، س ة 3: زكرة احمد، عاام وقورون، "مبادئ التسوي" اوديث ب  ال ظرية والتطبي""، دار المجد لل شر والتوزيل، عمان، ا ردن، ط 3
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 : المؤشرات النوعية لتقييم الأداء التسويقي 2

 و من بين المؤشرات النوعية نذكر ما يلي: 

: يعتبــر هــذا المؤشــر عــن قــدرة المؤسســة علــى زيــادة عــدد زبائنهــا مــن خــلال جهودهــا  كســب زبــائن جــدد-2-1
التسويقية عن طريق استمالة و استقطاب زبائن جدد لم تكن تتعامل معهم من قبل  ويركـز هـذا المؤشـر بالأسـاس 

عـدل جاذبيـة على البحث عن زبائن الأكثر مردوديه لان المؤسسـة تتحمـل تكـاليف مرتفعـة لكسـبهم، ويـتم حسـاب م
الزبائن عن طريق النسبة المئوية للمشترين الجدد الذين اشتروا من المؤسسـة وعلاماتهـا، و تقـوم المؤسسـة تطبيـق 
أساليب مؤثرة على زبائن المنافسين لتحويلهم لصالحها ومنها: توسـيع الحمـلات الإعلاميـة، تحفيـز القـوى البيعـة ، 

 تقديم امتيازات الزبون...الخ. 

: ويعرف الرضا علي أنه الحكم الذي يصـدره الزبـون عـن تجربتـه الاسـتهلاكية رضا الزبائن الحاليين تحقيق -2-2
للمنتجــات وينــتج عـــن المقارنــة بــين مـــا توقــع الحصــول عليـــه ومــا يحصــل فعـــلا عليــه، حيــث تقـــاس بكميــة الإشـــباع 

للطلــب ، فتعمــل قــدر  والمنفعــة المحصــل عليهــا ، ومــن خــلال الرضــا يمكــن للمؤسســة قيــاس مــدى ملائمــة العــرض
المسـتطاع علـى تحسـين عرضـها مـن الخـدمات بمـا يضـمن التكامـل مـع أنشـطتها الوظيفيـة، كلمـا كـان الزبـون راضــيا 
كلمــا اســتطاع أن يجلــب للمؤسســة زبــائن جــدد مــن خــلال الأثــر الايجــابي، ممــا يشــكل لــديها مصــدر لتحقيــق أربــاح 

 .1أكثر

الرضــا العــام الــذي يشــعر بــه الزبــون عنــد تعاملــه مــع المؤسســة، و  يقصــد بــالولاء ذلــك درجــة ولاء الزبــائن:-2-3
أثبتــت العديــد مــن الدراســات الميدانيــة إن الرضـــا يعــد احــد العوامــل الرئيســية التـــي تــؤدي إلــى ظهــور مفهــوم الـــولاء. 

اتهــا، ويعـرف الــولاء بأنّـه مجموعــة الاتجاهـات والمعتقــدات والميـول التــي تتكـون لــدى الزبـائن عــن المؤسسـة فــي حـد ذ
عن علاماتها وعما تقدمه من منتجات بحيث تجعلهم لا يظهرون أي استعداد للتعامل مـع المنافسـين ويسـتمرون فـي 
التعامــل معهــا علــى المــدى البعيــد، مــن منطلــق شــعورهم بالثقــة نحوهــا أكثــر مــن منافســيها، و إنهــا تعــرف حاجــاتهم 

 . 2وتستجيب لإشغالاتهم  أكثر  من  غيرها

: ويقصــد بهــا معرفــة الكيفيــة التــي يــدرك بهــا الزبــون المؤسســة مقارنــه مــع الذهنيــة الحاليــة للمؤسســةالمكــان -2-4
المنافســين الرئيســيين، وهــذا يتضــمن قيــاس مــا يســمى بالصــورة الذهنيــة، والصــورة الذهنيــة هــي مجموعــة المعتقــدات 

                                                             
 .78، ص2002: عللم السلملم، قمة ا دام" دار الطباعة لل شر ، القاهرة ، 1
 .112،ص 2002دام" مؤسسة الوراق لل شر والتوزيل، الاردن : حماة محمود الابيدي ،" تقييم الا 2
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لصـــور الذهنيـــة ذاتهـــا مـــن قبـــل والأفكـــار والانطباعـــات التـــي يحملهـــا الفـــرد عـــن الشـــيء، وبجـــدر بالـــذكر إن حمـــل ا
مجموعــة مــن الأشــخاص لا يعنــي انــه ســتكون هــؤلاء الأفــراد نفــس المواقــف تجــاه ذلــك الشــيء وذلــك بســبب اخــتلاف 

 . 1الأوزان أو الأهمية النسبية للمعتقدات التي يحملونها فيما بينهم مما يؤدي في النهاية إلى سلوك مختلف

 لأداء التسويقي:الأدوات المستخدمة للتحقق من  اثالثا

 يمكن التفرقة بين ثلاث أدوات وذلك على النحو التالي: 

 تحليل المبيعات: -1
تتضمن عملية تحليل المبيعات قياس، وتقييم المبيعات الفعلية بأهداف المبيعات الموضوعة سلفا و من ثم يمكن 

ت يعتبر تحليلا لمبيعات خطوة التأكد من مدى قيام إدارة التسويق بتحقيق الخطة البيعية بكفاءة وفي نفس الوق
 .2ضرورية للقيام بالتنبؤ المذيعات في العام المقبل

 ولهذا يتطلب الأمر للقيام بتحليل تفصيلي للمبيعات حسب الأسس الآية:

 : تحليل المبيعات حسب المناطق الجغرافية .أ
بخدمتها وتغطيتها ويهدف هذا تقسيم رقم المبيعات الإجمالي حسب المناطق البيعية المختلفة التي تقوم المنظمة 

 النوع من التحليل إلى معرفة مقدار المبيعات المتحققة في كل منطقة، ومقدار الزيادة أو الانخفاض فيها.

 تحليل المبيعات حسب المنتجات: .ب
وبالتالي يهدف هذا التحلل إلى دراسة المبيعات من كل سلعة ومقارنتها بمبيعات الأعوام السابقة أو مبيعات 

اعة، لمعرفة الموقف النسبي لكل سلعة على حده حتّى يمكن توجيه الجهود التسويقية نحو السلع التي لا تحقق الصن
 زيادة ونمّو. 

 تحليل المبيعات حسب العملاء:. ج
يمدّ تحليل المبيعات حسب المجموعات المختلفـة مـن العمـلاء المنظمـة بالعديـد مـن المؤشـرات التـي يمكنهـا مـن الحكـم 
علـى مظـاهر القـوّة والضــعف فـي تعاملهـا فــي كـل مجموعـة مـن العمــلاء، وكـذلك تقـدير الجهــد المطلـوب والمبـذول مــع 

                                                             
 117,ص4,ط2007: ها  حامد الضمور" التسوي" الدو "، دانرة وانل لل شر والتوزيل، عمان  1
، 2012ايد، تلمسان، :يخوياآمة الاهرام، " ا دام التسويقلم في مجام التسويقلم الخدما "، دراسة حالة ا اانر، رسالة ماجستير، جامعة أبو بكر بلق 2

 .134ص



 الاطار النظري لليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي                                            :الفصل الأول

29 

هـا )أ ونسـبة مرتفعـة منهـا ( مـن مجمـوع محـدودة مـن كل مجموعة وكما سبق الذكر قـد تجـد المنظمـة أنّ معظـم مبيعات
 .1العملاء ويتطلب ذلك مزيدا من الجهد والتركيز على هذه المجموعة المربحة والتي تحقق مبيعات عالة للمنظمة

 تحليل الحصة السوقية :  -2
يعــات الأعــوام إن تحليـل مبيعــات المنظمـة ســواء عـن طريــق التحليــل الأفقـي أي مقارنــة المبيعـات للعــام الحـالي بمب

الســـابقة ومعرفـــة التطـــور فيهـــا أو عـــن طريـــق التحليـــل الراســـي بتجزئـــة المبيعـــات وفقـــا للمنـــاطق او المنتجـــات او 
 .2العملاء

 ويمكن قياس الحصة السوقية باستخدام ثلاث طرق: 

 : وتحسب بقسمة مبيعات المنظمة على إجمالي المبيعات الكلية في السوق. الحصة السوقية الإجمالية .أ
 : وتحسب بقسمة المنظمة الكلية على مبيعات اكبر المنافسين في السوق. الحصة السوقية النسبية .ب
: وهي مبيعات المنظمـة كنسـبة مؤويـة إلـى إجمـالي المبيعـات فـي القطـاع السـوقي  حصة السوق المستهدف .ت

 .3المستهدف
: إن تحليــل المبيعــات و إن كــان يمــدنا بالعديــد مــن المعلومــات المفيــدة عــن أداء  تحليــل تكــاليت التســويقي .ث

ــــى أربــــاح المنظمــــة ، وهــــو جانــــب  المنظمــــة التســــويقي، إلا ينبغــــي إلا نغفــــل الجانــــب الأخــــر علــــى و المــــؤثر عل
مؤسســة  التكـاليف، فـيمكن لمؤسســة مـا إن تحقـق أهــدافها البيعيـة ولكـن عنــد مسـتوى تكـاليف مرتفــع، بينمـا نجـد إن

أخــرى قــد تحقــق نفــس الأهــداف ولكــن بإنفــاق يتناســب مــع هــذه الأهــداف ويلاحــظ أن احــد الأدوات التــي يمكــن أن 
تســـاعد مـــدير التســـويق فـــي الحكـــم علـــى كفـــاءة إدارة التســـويق هـــي معـــدل التكـــاليف التســـويقية ويتكـــون مـــن عـــدة 

كــن لمــدير التسـويق فــي هــذه الحالــة تحليــل عناصـر ومنهــا: الجهــود البيعيــة ، الإعـلان تنشــيط المبيعــات ....، ويم

 .4التكاليف التسويقية على أساس التطور والتغيير في هذه المعدلات من سنة لأخرى 

 : المشاكل والمعوقات التي يواجهها الأداء التسويقي :رابعا

 : أبرزها توجد مجموعة من المشاكل والمعوقات التي تحوّل دون النهوض بالأداء التسويقي في العالم العربي

                                                             

:htt://www.aliahmeali.com/pdf/library/063.pdf. 1 
 .136،ص  المرجل ساب" ذكره:  يخو ياآمة الاهرام الاهرام،  2
 47صمرجل ساب" ذكره ،و واحمد حمودة ,: محمد سعد 3
 18,ص 2006,جامعة قاصدي مر  ,ورقلة,العدد الرابل ,مجلة الباحث:  أحمد يس عيشاوي,ي ادارة ا ودة الشاملة في المؤسسا  الخدمية(, 4
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: الإنتـاج الكبيـر هـو الـذي يحـرّك عمليـة التسـويق حيـث تفـيض الكميـات المنتجـة عـن اسـتيعاب الأسـواق  حجم الإنتاج
وعن الطلب،والإنتاج الكبير يعتمد علـى اسـتثمار ضـخم وعلـى قطـاع صـناعي، وهـذا مـا يعتبـر غيـر متـوفر فـي العـالم 

  .نحو الخارجالعربي لأن الاستثمارات العربية في الغالب تتجه 

: إنّ تدنّي مستوى الدخل يؤدي إلى ضعف المقدرة على الاستهلاك وبالتـالي الإنتـاج ممّـا يجمّـد الوضـع مستوى الدخل
الاقتصـادي ويسـبب التوقــف عـن الإنتـاج إذا مــا تعـاظم الأمــر. وسـيؤثر بـلا شــك علـى مسـتوى الأســعار بحيـث تهــبطن 

مــن  % 50علــى تحمّــل تكــاليف التســويق التــي عــادة مــا تصــل إلــى إلــى أدنــى مســتوى لهــا ممــا يعيــق مــن قــدرة الســلع 
 النهائية المدفوعة من جانب المستهلكين.الأسعار 

:بما أن عملية التسويق تنطلق مـن معرفـة مطالـب السـوق ورغبـات المسـتهلكين، فالاهتمـام  البحوث وتكاليت التسويق
ن معرفــة حاجــة الســوق ورغبــات المســتهلكين أصــبح أمــرا بالبحــث و الإســتبانات والوســائل العمليــة التــي تقربنــا أكثــر مــ

  .ضروريا ممّا يساعد على تحقيق أهداف العملية التسويقية

:تشــكل البنيــة التحتيــة قاعــدة صــلبة تســاهم فــي اســتكمال عمليــة التســويق فهــي التــي تــؤمن الاتصــالات  البنيــة التحتيــة
ســـسّ لعمليـــة تســـويق ناجحـــة إلّا أ ن الوصـــول إلـــى والمواصـــلات. صـــحيح أنّ معرفـــة الســـوق ورغبـــات المســـتهلكين تؤ 

السوق والمستهلكين و الفعل التنفيـذي والتطبيـق الـواقعي للعمليـة و مـن دونـه تصـبح العمليـة التسـويقية قاصـرة وفاشـلة، 
عـن والكثير من الـدول العربيـة تفتقـد أساسـيات البنيـة التحتيـة للدولـة مّمـا يعيـق بشـدّة عمليـات التسـويق الـداخلي ناهيـك 

  . الخارجي منه

: فقدان الجودة نسبيا في البضـائع المصـنعة مقارنـة بالبضـائع العالميـة ممّـا يضـعف مـن قـدرتها علـى البضائع المحلية
المنافســة فـــي الأســواق المحليـــة وعـــدم قبولهــا فـــي الأســواق العالميـــة حيـــث أنّ الجــودة أصـــبحت مــن متطلبـــات الســـلعة 

 .1والمستهلك أصبح أكثر وعيا بذلك

 بحث الثاني:علاقة اليقظة الإستراتيجية بالأداء التسويقي:الم

وذلـك مــن خـلال مســاعدتها فـي عمليــة التسـويق، وفــي هـذا الســياق تعـدّ الانترنــت باعتبارهـا وســيلة مـن وســائل 
اليقظــة الإســـتراتيجية ومــن أهـــم هـــذه الأدوات نظــرا لمـــا تمتلكـــه مــن قـــدرة عاليــة علـــى إنتـــاج الأفكــار المبدعـــة والحلـــول 

  .العملية للمشكلات الصعبة والمعقدة
                                                             

التسوي" في الوآس العربي الفرص  –: راما الط بور، " المشاكل والمعوقا  التي تواجه ال بوض   دام التسويقلم في الوآس العربي، " الملتق  العربي ال ا   1
 . 317،318،ص ,ص,   2003أكتوبر،  8-6والتيندة  ، الدوحة، قطر، 
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 المطلب الأول:البدائل والفرص التي تقدمها الانترنت.

شـهدت السـنوات الأخيـرة تطـورات هائلــة أصـبحت تلقـى بتحـديات ضـخمة أمــام التسـويق مـع بدايـة ألفيـة جديــدة 
و وســائل الاتصــال بالزبــائن. لعــلّ مــن أبرزهــا التطــورات التكنولوجيــة ســواء علــى المســتوى الأســواق،أو فنــون الإنتــاج، أ

ويعدّ ظهور الانترنت من أهم ثورات التكنولوجيا في العصر الحديث، فهـي بطبيعتهـا لا تتطلـب تكلفـة عاليـة، كمـا أنهـا 
تتــيح لمســتخدميها مــن كافــه أنحــاء العــالم الوصــول إليهــا بســهولة ممــا جعلتهــا الحاجــة منصّــة جيّــدة لاتصــال الشــركات 

 م والانترنت أربع ملفات استخدامها على النحو التالي:بعملائها بكفاءة، ويقدّ 

: يمكــن مــن خــلال شــركات الانترنــت إنشــاء مواقــع الاتصــال المباشــر مــع الزبــائن أو الأفــراد، أو المؤسســات الأخــرى 1
 . التي تربطها بهم علاقات هامّة ) كالمورّدين والموزعين( ممّا يساعد على تبادل المعلومات بدقة بسرعة

مثـل تخطّـي المـوزعين والوسـائط، للبيـع المباشـر Valuechainالانترنت بتخطي الآخرون في سلسلة القيمة  : تسمح2
 للمستهلك.

 : يمكنك للشركات استخدام الانترنت  في تطوير وتوصيل المنتجات للعملاء الجدد.3

يصل إليها لزبائن استخدام الانترنت كعامل رئيسي، لوضع جديدة للعمل والتحكم في ما يمكن أن : يمكن 4
 .1والمنافسون من المعلومات

 : التحدّيات التي يواجهها التسويق عبر الانترنت اولا
 ومن أهم التحديات مايلي: 

 تكلفة ونقص مزودي من الخدمات الشبكة: -1
إن مزود يا لخدم اتهم أشخاص أو شركات يقوم ونب دورا لوسيط بين أي جهة راغبة بالاشتراك بالشبكة وبين 
الانترنت، وتوجد هذه المشكلة ومازالت في الدول النامية ومنها العربية حيث تعاني هذه الدول من نقص في 

 المعلومات ومزودي هذه الخدمات. 

مشكلة وجود علامة تجارية أو باسم مشترك أو رمز واحد لكافة منتجات  وهيوجود علامة تجاريه عالمية:  -2
 الشركة ومراقبتها عالميا. 

                                                             
كورتووول،" أاووور الانترنووو  في تفعيووول التسووووي" المباشوور بووو  الم ظموووا  ا عموووام دراسوووة اسوووتطلاعية علووو  عووودد موووس المؤسسوووا    أ.د معوورام عبووود القوووادر هوووواري.د. يريووود : 1

 .3الاقتصادية ا اانرية"، المؤتمر العلملم الدو  التاسل، كلية العلوم الاقتصادية، وعلوم التسيير، جامعة سكيكدة،ص
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إنّ ظهور شبكة الانترنت سهلت على كثير من الشركات في دخولها إلى البيئة التنافسية من المنافسة الجديدة: -3
نحاء دول العالم، وأن مثل وجود مثل هذه خلال تمكين هذه الشركات من توجيه إعلاناتها إلى الزبائن في مختلف أ

الشركات يمكن أنعيق فعالية الشركات متعدّدة الجنسيات بسبب الفرصة والسمعة الموجودة في موقعها على هذه 
 . 1الشبكة

:يعدّ التطور التكنولوجي أهمّ مصادر للحصول على أفضلية تنافسية الأفضلية التنافسية والتحدي الاستراتيجي-4
الأسواق العالمية بين الشركات. مما يحتاج إلى أساليب جديدة وفعالة في استخدام الانترنت كأداة لإشباع في 

 حاجات ورغبات المستهلكين ولمتابعة أعمال هم في الأسواق العالمية.

هذه : حتى الآن لا يوجد امن حقيقي على الانترنت وتعاني الشبكة من نترنتالا مشكلة الآمن والانضباط على  -5
 المشكلة من ناحيتين: 

قد لا توجد أسواق ف ينلخوف من المتعاملا بعض يسودهامن الدفع أو السداد ويعني أنّ آمن التعاملات المالية -
 حقيقية وإنما افتراضية. 

مــن تقنيـات التشــفير والترميــز   قــدرة الشـبكة علــى المحافظــة علـى ســرية المعلومـات بــالرغمو علــم آمـن المعلومــات وهـ -
 . 2كلمات المرورو 

 : أهداف التسويق عبر الانترنيت:ثانيا

ســعى المســوقون مــن شــركات أو أفــراد إلــى القيــام  بــالجهود التســويقية  عبــر الانترنيــت  لتحقيــق الأهــداف الأساســية  
 التالية:

  .تحسين الصورة الذهنية للشركة أو المنظمة 

 .تقديم الخدمات وتحسين العناية بالزبائن 

  .البحث عن مستهلكين جدد وخلق فرص تسويقية جديدة 

                                                             
 .44،صمرجل ساب" ذكرهام وقورون،رةم احمد عا : زك 1
 .110،ص1،2004: يوس" أبو يارة،" التسوي" الالكترو "، دار وانل لل شر والتوزيل، عمان، الاردن ،ط 2
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  زيادة معدل الوصـول إلـى أكبـر عـدد ممكـن مـن المسـتهلكين علـى الصـعيد المحلّـي او الـدولي وزيـادة نطـاق السـوق
 المحلية والعالمية.

 .تخفيف التكاليف وتحقيق السرعة في أداء الأعمال 

 1تقديم قيمة مضافة وفائدة حقيقية للمستهلكين. 

 : دور استخدام الانترنت في التسويق ثاثال

 إنّ استخدام الانترنت يحقق منافع أخرى في كافة وظائف التسويق مثل: 

: حيث يساهم الانترنت في زيادة حجم المبيعات من خلال الوعي ب الأصناف والمنتجات ودعم المبيعات -1
 قرارات الشراء وتمكين الشراء على الخطّ. 

:يعتبر الانترنت وسيلة فعالة ومبتكرة من وسائل التأثير بالآخرين، وذلك أنقوّة الانترنت التسويقيةالاتصالات  -2
تساهم بشكل كبير في تفعيل عناصر المزيج الترويجي مثلا لإعلان والعلاقات العامة والبيع الشخصي وتنشيط 

متنامي على الحاسوب وتكنولوجيا الهاتف، المبيعات.فاعلان البريد المباشر والاستجابة المباشرة بات يعتمد بشكل 
في حين تغيرت طبيعة الإعلام التلفزيون بفعل ظهور أساليب إعلانية جديدة مثلا لإعلان حسب الطلب والدفع 

 مقابل المشاهدة وغيرها من تطبيقات التكنولوجيا الجديدة. 

ترقيفي حالات كثيرة إلى مستوى الخدمة  :من المؤكد أنّ الانترنت قد ساهم في تقديم سلع الخدماتخدمة العميل -3
التي يتوقعها لعميل،وبالتالي فإن ذلك أدّى في حالة حسن استخدام الانترنت الي تحقيق مستويات عالية من الرضا 

 لدى العملاء. 

:  يمكن استخدام كقناة جديدة للعلاقات العامة، حيث توفر هذه القناة فرصة نشر وبث آخر العلاقات العامة  -4
 لأخبار حول المنتجات والسوق والناس . ا

يلعب الانترنت اليوم دورا حيويا في تمكين المنظمات من إجراء بحوث التسويق بشكل سريع  بحوث التسويق:  -5
وفعال وبتكاليف اقلب المقارنة مع تلك المرتبة على أساليب بحوث التسويق التقليدية. كما يمكن استخدام الانترنت 

 .website  1لإستراتيجية والتشغيلية على الموقع الشبكيلتقييم القيمة ا

                                                             
 .442:زكرةم أحمد  رام، مرجل سب" ذكره، ص 1
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 :دور اليقظة في تحسين الأداء التسويقي.المطلب الثاني 

إن الواقع السريع للأحداث في عصر المعلومات،  والضغط الهائل لقوى السوق والمنافسة، والحركة الدائمة   
مسبوقة للتكنولوجيا في جميع المجالات، جعلنا نعيش من للأسواق والمستهلكين، التطورات الكبيرة، ابتكارات الغير 

عالم كثير المتغيرات حيث المعلومات كثيرة و كبيرة وتنتقل بسرعة مع سهولة الاكتساب من سعى لها ولكن ماهو 
ملاحظ فان كثير من المؤسسات تجد صعوبة في مواكبة التطورات السريعة في الميادين التكنولوجية والثقافية، ولهذا 
فإن اليقظة تقرب المؤسسة من  محيطها وتعرفها عليه وتساعدها في تحليله. ففي هذا الصدد تلعب اليقظة دور 
فعّال في توفير المعلومات اللازمة مختلف المنافسين الحاليين و المحتملين في جوانب عديدة، منتجاتهم،  

عارهم....إلخ،،وكلما يؤثرعلى التنافس،بذلك فهي وإستراتيجيتهم التسويقية والتجارية، والتكنولوجيا المستعملة وأس
تساعد المسيرين في صياغة ألاستراتيجيه التنافسية في مراقبة مدي ملائمتها مع البيئة التنافسية إلى غاية التحقيق 

الاستراتيجي،فحسب ما سبق فانا ليقظة تسمح للمؤسسة برصد ومراقبه محيطها،وهي تعتبر  نتائجها وبالتالي أدائها
 .2ملا محدد التأقلم هاو تكيفها مع المتغيرات الحادثة يمكن المؤسسة أنت وقع التغيرات ورصدهاعا

نستطيع القول أن اليقظة ألاستراتيجيه تلعب دورا بارزا وفعّالا في تحقيق استمرارية الأداء التسويقي، وذلك   
يؤثر على إستراتيجيتها التنافسية وفي بفضل المعلومات المتوفرة عند المؤسسة والمجمعة في إطار يمسك لما 

استمرارية أدائها وينبغي أن نشير إلى أنّ فعالية اليقظة في المؤسسة تظهر باعتبارها عامل أساسي في استمرارية 
الأداء ككل، حيث انّ عند جمع المعلومات والمعطيات تقوم المؤسسة بمعالجتها قصد تحويلها إلى معلومات ذا 

حسب طبيعتها مستعمليها لتؤخذ بعين الاعتبار في إتحاد القرارات وإعداد الاستراتيجيات، تمعنى،وبعدما توجه 
تستطيع المؤسسة متابعة كل التحركات والتغيرات التي تحدث في بيئتها الخارجية وتكون منذ لك ساهمت في تحقيق 

 . 3أداء تنافسي فعّال

 ء التسويقي من خلال مايلي:كما تلعب اليقظة إستراتيجية دورا مجالا في تحسين الأدا

                                                                                                                                                                                                                
 .41-39، صمرجل سب" ذكره: بشير عباس العلاق،  1
أار الانترن  في تفعيل التسوي" المباشر ب  م ظما  الاعمام دراسه استطلاعيه عل  عدد مس المؤسسا  "يريد كارتل، . د عبد القادر هواري،د.أ : 2

 .16المؤتمر العلملم الدو  التاسل، كليه العلوم الاقتصاديه، وعلوم التسيير، جامعه سكيكده،ص" الاقتصاديه ا اانرية،

 .12، صمرجل سب" ذكره: ييروز زروولم،  3
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 معرفة الاتجاهات الجديدة والتنبؤ بالتغيرات الهيكلية. -4
 تكييف المنتج مع التغيرات الجديدة. -5
 الرفع من قدرة المؤسسة وسرعة رد فعل اتجاه التغيرات. -6
 البحث عن الميزات التنافسية وتطويرها والحفاظ عليها. -7
 تدعيم معرفة المؤسسة وتطويرها. -8
 .1ورد وافر من المعارف والخبراتالحصول على م -9

كمـا تـوفر اليقظـة الإسـتراتيجية المؤسسـة معلومـات حـول البيئـة التـي تنشـط فيهـا فتسـاعدها علـى تحقيـق كفـاءة  -10
تخصــيص المــوارد اســتخدامها وتشــجيع الإبــداع والابتكــار ممــا يــؤدي إلــي تحســين الإنتاجيــة والارتقــاء بمســتوي نوعيــة 

حســـين آليـــات حـــل المشـــكلات التنظيميـــة المعقـــدة بهـــدف خلـــق بيئـــة مناســـبة للابتكـــار الإنتـــاج ورفـــع مســـتوي الأداء, ت
والإبداع,إرســاء الثقافــة التنظيميــة المحفــزة بتوظيــف المعرفــة الســلوكية تطبيــق تقنيــات التــدخل بهــدف التصــدي لمختلــف 

 2أشكال المنافسة وتحسين الأداء التسويقي

 المبحث الثالث: الدراسات السابقة

هذا المبحث سوف نتطرق على بعض الأبحاث والدراسات العلمية التي سبقتنا في معالجها من خلال   
 لمطلب الأول في عرض الدراسات السابقة , والمطلب الثاني ايتمثلا  ،ثلث مطالب  لموضوع المطروح، وهذا  وفق

 موقعنا من الدراسات السابقة. أوجه الشبه و الاختلاف بين الدراسة الحالية و سابقتها و المطلب الثالث 

 المطلب الأول: عرض الدراسات السابقة

بعد القيام بعملية البحث على الدراسات السابقة والمشابهة التي تناولت موضوع الدراسة تم العثور على عدة   
 ر متناولدراسات منها ما تطرق إلى أحد المتغيرات أو متغيرين اثنين معا أو أحد المتغيرات مع متغير آخر غي

مذكرة مقدمة لنيل شهادة الماجستير المقدمة من طرف الباحثة"نحاسية رتيبة" بعنوان " أهمية اليقظة  الدراسة الأولى:
التنافسية في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة"جامعة الجزائر، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، قسم علوم 

هذه الدراسة على دراسة أحد أنواع  اليقظة الإستراتيجية المتمثلة في اليقظة ,واقتصرت الباحثة في  2003التسيير 

                                                             
 7،صمرجل ساب" ذكرهعبد الفتا  بوخمم، عانشة مصبا ، : 1
 
 11,صذكرهزروولم ييروز,سكر ياآمة الاهرام,مرجل ساب"  2
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التنافسية وحاولت تطبيق دراستها على الخطوط الجوية الجزائرية وخلصت الدراسة إلى انعدام  الثقافة اليقظة في هذه 
 المؤسسة.

التسـويقي للمؤسسـات الاقتصـادية بتطبيـق الإدارة :صـوفيا الكيلانـي بعنـوان " مسـاهمة فـي تحسـين الأداء دراسة الثانيـة
، مـــذكرة ماجســـتير جامعـــة  2005 2000الإستراتيجية"،دراســـة حالـــة مجمـــع صـــيدال لصـــناعة الأدويـــة خـــلال الفتـــرة 

، هــدفت الدراســة إلــي تبــين الــدور الــذي تلعبــه الإدارة الإســتراتيجية فــي تحســين الأداء  2005محمــد خيضــر، بســكرة، 
الاقتصادية إلى أن تطبيق الإدارة الإستراتيجية من المؤسّسـة الاقتصـادية يـؤدي إلـى تحسـين الأداء  التسويقي للمؤسسة

 .التسويقي

: مذكرة مقدمة لنيل شهادة الماجستير المقدمة مـن طـرف الباحـث عليـوات رفيـق، بعنـوان " إرسـاء نظـام الدراسة الثالثة
ـــة موبيليس"،المدرســـة العليـــا للـــيقظ الإســـتراتيجية للتحســـين مـــن تنافســـية لمؤسســـة اتصـــالا ت الجزائـــر فـــي للهـــاتف النقال

والباحــث حــاول مــن خــلال هــذه الدراســة اقتــراح نمــوذج لجهــاز اليقظــة الإســتراتيجية لمؤسســة  2005للتجــارة، الجزائــر، 
 موبيليس للتحسين من تنافسيتها.

كرومـي سـعيد،بعنوان "أهميـة اليقظـة  :مـذكّرة مقدمـة لنيـل شـهادة الماجسـتير المقدمـة مـن طـرف الباحـثالدراسة الرابعـة
الإســتراتيجية فــي تفعيــل قــرارات المؤسســة الجزائريــة" جامعــة عبــد الحميــد مســتغانم، كليــة الحقــوق والعلــوم التجارية،قســم 

وحــاول الباحــث فــي دراســته توضــيح كيفيــة يمكــن أن يســاهم نظــام اليقظــة الإســتراتيجية  2009 2008علــوم التســيير، 
ارات المؤسسة الجزائرية و قام بإجراء دراسة مقارنه بـين مـوبيليس و جيـزي و نجمـة، و وتوصـل في تفعيل وتصويب قر 

مــن خــلال دراســته علــى أنــه مســتوى المتعلمــين الــثلاث لا يوجــد تطبيــق لمفهــوم اليقظــة بشــكل منــتظم ورســمي وخاصــة 
 مؤسسة موبيليس التي تفتقر لثقافة اليقظة فهي تمارس هذا المفهوم بشكل عشوائي.

عــلاوي نصــيرة، بعنــوان "اليقظــة الإســتراتيجية كعامــل للتغييــر فــي المؤسسة"،دراســة حالــة  : دراســةلدراســة الخامســةا
،هدفت الدراسة إلـى تبيـان كيفيـة تحليـل  2011مؤسسة موبيليس، مذكرة ماجستير جامعة أبي بكر بلقايد تلمسان سنة 

راتيجية الممكنة وكيفية إرسـاء نظـام اليقظـة الإسـتراتيجية، حيـث البيئة الداخلية والخارجية للمؤسسة وتوليد البدائل الإست
توصــلت الباحــث إلــى أن اليقظــة الإســتراتيجية نظــام يســاعد علــى اخــذ القــرارات مــن خــلال المراقبــة والتحليــل المحــيط 

ريــة كمــا أنهــا العلمي،التقنــي، والتكنولوجيــا المــؤثرات الاقتصــادية الحاضــرة والمســتقبلية لالتقــاط الفــرص وتهديــدات التطو 
مسار معلومات مستمر يبدأ بجمع المعلومات، تعقبهـا تـم معالجتهـا وتحليلهـا بحيـث لا يـتم الإبقـاء إلا علـى المعلومـات 

 المفيدة من أجل تغذية القرارات الإستراتيجية.
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العموميـة"،  : دراسـة يخـو فاطمـة الزهـراء، بعنـوان "تقيـيم الأداء التسـويقي فـي مجـال تسـويق الخـدماتالدراسة السادسة
، عالجــت هــذه الرســالة  2012دراســة حالــة اتصــالات الجزائــر مــذكرة ماجســتير جامعــة أبــي بكــر بلقايــد تلمســان ســنة 

تحليل تسويق الخدمات العمومية وكذلك تحليل الأداء التسويقي الخـدمي بعـدّة قياسـات واعتبـار المـزيج التسـويقي الأداة 
ة الخدمـــة وخصائصـــها، التـــي جعلـــت للنشـــاط التســـويقي أهميـــة كبيـــرة فـــي الفعالـــة للنشـــاط التســـويقي، بنـــاء علـــى طبيعـــ

المؤسسة الخدميـة وذلـك مـن خـلال التعريـف بالمؤسسـة وخـدماتها، وإقنـاع العمـلاء بتجربتهـا والاسـتفادة منها،بالإضـافة 
مـع بنـاء إلى تحقيق الشهرة للمؤسسة ولمختلف علامتها، وتحقيق تواصـل حقيقـي مـع عملائهـا لكسـب رضـاهم وولائهـم 

 صورة مميزة للمؤسسة وإكسابها سمعة طيبة على المدى البعيد.

دراســـة محمـــد  ســعدو أحمـــد حمودة،بعنـــوان "العلاقــة بـــين تبنـــي مفهــوم التســـويق الأخضـــر و الأداء الدراســة الســـابعة:
غــزة،  التسويقي"،دراســة ميدانيــة علــى المنشــطت الصــناعية فــي محافظــات قطــاع غــزة مــذكرة ماجســتير، جامعــة الأزهــر،

، عالجت هذه الرسالة أبعاد التسويق الأخضر في تحسين الأداء التسـويقي وهـذا كلمـا اسـتخدمت المنشـأة  2014سنة 
نمـــط التســـويق الأخضـــر، بحيـــث توصـــل الباحـــث أن تطبيـــق مفهـــوم التســـويق الأخضـــر لا يـــزال مفهـــوم حـــديثا لثقافـــة 

 الأخرى ضمن فلسفة التسويق. المنشطت الصناعية والمجتمع الفلسطيني ككل قياسا بالمفاهيم

:دراســة قوجيــل نــور العابــدين بعنــوان دور اليقظــة الاســتراجية فــي ترشــيد الاتصــال بــين المؤسســة و الدراســة الثامنــة 
محيطهــا دراســة حالــة وحــدة مطــاحن ســيدي ارغــيس ام البــواقي ، مــذكرة ماجيســتار جامعــة بــاجي مختــار عنابــة ســـنة 

الاتصــــال بـــين المؤسســــة هـــدفت الدراســـة الــــى التعريـــف باليقظــــة الاســـتراتيجية كوســـيلة هامــــة لترشـــيد  2011/2012
ومحيطها ، وهو ما من شانه ان يضمن لها مكانة وميزة تنافسية في ظل التغيرات السـريعة التـي يشـهدها هـذا المحـيط 
،حيث توصل الباحث الى خروج بعدت توصيات اهمها على المؤسسة تسخير مواردها فـي تكـوين عمالهـا فـي المجـال 

 .ل يقوم بأداء وظيفة اليقظة الإستراتيجية في المؤسسة المعلوماتي كذلك يجب استحداث هيكل مستق

زيد خـوام محمـود بعنـوان اليقظـة الاسـتراتيجية وتاثيرهـا فـي النجـاح التنظيمـي فـي بحـث اسـتطلاعي  الدراسة التاسعة :
تراتيجية في شركة الفارس العامة جامعة فلوجة كلية الادارة والاقتصاد هدفت الدراسـة الـى معرفـة مـا انـواع اليقظـة الاسـ

المتــوفرة فـــي شـــركة فـــارس العامـــة ومعرفـــة العلاقـــة و التـــأثير بـــين اليقظـــة الاســـتراتيجية وبـــين النجـــاح التنظيمـــي حيـــث 
توصــل الباحــث فــي بحثــه علــى عــدت توصــيات اهمهــا التنويــع فــي اســتخدام كافــة انــواع اليقظــة )البيئيــة والتكنولوجيــة 

بمسـتقبل الشـركة مـن  تنبـات  االتأكيـد علـى اليقظـة البيئيـة ،لأنهـ داريـة مـعوالتجارية والتنافسية( وفـي كافـة المسـتويات الا
 .خلال تعزيز نقاط القوة واقتناص الفرص



 الاطار النظري لليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي                                            :الفصل الأول

38 

دراســـة فطيمـــة بزغـــي بعنـــوان دور اســـتراتيجية المؤسســـة فـــي تحديـــد المـــزيج التســـويقي دراســـة حالـــة الدراســـة العاشـــرة :
جامعــــــة الحـــــاج لخضــــــر  التجاريـــــة  فــــــرع  تســـــويق  مؤسســـــة اقتصـــــادية مــــــذكرة لنيـــــل شــــــهادة الماجيســـــتيرفي العلــــــوم

بضـرورة تبنــي المؤسسـات الجزائريــة لثقافـة اليقظــة الإسـتراتيجية لمــا لهـا مــن هــدفت الدراسـة الــى    2008/2009باتنـة
أهميــة كبيــرة خاصــة بعــد انفتــاح الأســواق الجزائريــة أمــام المنافســة الدوليــة بالإضــافة إلــى ضــرورة غــرس ثقافــة اليقظــة 

جية لذا موظفي و إطارات المؤسسات الاقتصادية، اقتناعا بأهميتهـا فـي بنـاء مسـتقبلها والاهتمـام بتقيـيم الأداء الإستراتي
 التسويقي من أجل الكشف عن الأخطاء ومحاولة التصحيح

دراســة طــارق هاشـم بعنــوان دور المعلومـات التســويقية فــي تحسـين الاداء التســويقي للشــركات الدراسـة الحاديــة عشــر :
وهدفت الدراسة الى التعـرف علـى دور نظـم المعلومـات التسـويقية فـي تحسـين الاداء  2006اهمة العامة الاردنية المس

التســويقي للشــركات المســاهمة العامــة الاردنيــة ، وقــد اشــتمل مجتمــع الدراســة علــى مــديري التســويق فــي هــذه الشــركات 
ن اســتخدام قواعـــد البيانــات فـــي الشــركات ،كمـــا ،فــي اربــع قطاعـــات ،وأظهــرت نتـــائج الدراســة وجـــود مســتوى مرتفــع مـــ

اظهـــرت النتـــائج ان هنـــاك علاقـــة بـــين تـــوافر نظـــام التســـويق ونظـــام الاســـتخبارات التســـويقية وتصـــميم الاســـتراتيجيات 
التســـويقية ،و العمـــل علـــى تخصـــيص دائـــرة مســـتقلة خاصـــة بأنظمـــة المعلومـــات التســـويقية وقواعـــد البيانـــات التســـويقية 

 .من هذا النظام في تحسين الاداء التسويقيبهدف الاستفادة 

دراسـة قـيس صـالح و باســمة بـاني بعنـوان دور الاسـتراتيجيات التســويقية فـي دعـم ابعـاد الميــزة الدراسـة الثانيـة عشــر :
وهــدفت  2010التنافسـية ،دراســة تحليليـة فــي مجموعـة مختــارة مــن الشـركات الصــناعية فـي محافظــة النجـف الاشــرف 

ة مـايمكن اتباعــه مـن اسـتراتيجيات متاحــة امـام منظمــات الاعمـال لتحقيـق الميــزة التنافسـية واســتمرار الدراسـة الـى معرفــ
منافعها بالشكل الذي يمكـن المنظمـة مـن المحافظـة علـى نجـاح والبقـاء ،كمـا خلصـت الدراسـة الـى اسـتنتاجات متعـددة 

تطلبـــات الميـــزة التنافســـية والســـعي للتفـــوق اهمهـــا :ان الشـــركات المعنيـــة لـــديها القـــدرة علـــى التكيـــف الـــذي ينســـجم مـــع م
 .،وكذلك فان ملائمة انواع الاستراتيجيات التسويقية تساعد على بناء مشاريع تكون قادرة على النجاح والبقاء والنمو

دراســــة فهــــد علــــي النــــاجي المعنونــــة ب اســــتراتيجيات ادارة الازمــــات علــــى الاداء التســــويقي الدراســــة الثالثــــة عشــــر :
للشـركات الصــناعية الدوائيــة البشــرية بمدينـة عمــان الكبــرى ،حيــث حــاول الباحـث القيــام بتحديــد اهميــة الاداء التســويقي 

نـــه يوجـــد تــاثير ذو دلالـــة احصـــائية فــي الادارة والحـــد مـــن الازمــات التســـويقية واظهـــرت هــذه الدراســـة ارتبـــاط ايجــابي ا
استراتيجية احتواء الازمة على الاداء التسويقي بالشركات الصناعية الدوائية البشرية في مدينة عمـان الكبـرى مؤشـرات 
اداء تسويقي لكنها ليست كافية لوحدها من اجـل الحـد مـن تـدارك اسـتراتيجيات ادارة الازمـات الحديثـة بالمؤسسـة محـل 

 الدراسة 
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 المطلب الثاني: اجراء المقارنة بين الدراسة الحالية و سابقتها

 الدراسة اوجه الشبه اوجه الاختلاف
ميدان الدراسة جامعة الجزائر 

وم كلية العلوم الاقتصادية وعل
2003التسيير   

ة تطابق في المتغير المستقل )اليقظ
 الاستراتيجية(

 نحاسية رتيبة"

ميدان الدراسة مجمع صيدال 
2005الادوية  بسكرة لصناعة   

سويقي(تطابق في المتغير التابع )الاداء الت  صوفيا الكيلاني 

ر ميدان الدراسة اتصالات الجزائ
في الهاتف النقال  الجزائر 

2005 

ة تطابق في المتغير المستقل )اليقظ
 الاستراتيجية(

 عليوات رفيق

ركة ميدان الدراسة مقارنة بين  ش
نم غاموبيليس وجيزي ونجمة  مست

 2009  

ة تطابق في المتغير المستقل )اليقظ
 الاستراتيجية(

 كرومي سعيد

س  ميدان الدراسة مؤسسة موبيلي
  2011تلمسان

ة تطابق في المتغير المستقل )اليقظ
 الاستراتيجية(

 علاوي نصيرة

ر  ميدان الدراسة اتصالات الجزائ
2012تلمسان   

سويقي( تطابق في المتغير التابع )الاداء الت  
 

 يخو فاطمة الزهراء

عية ميدان الدراسة المنشات الصنا
 في محافضات قطاع غزة جامعة

2014الازهر غزة   

سويقي(تطابق في المتغير التابع )الاداء الت  محمد سعدو احمد 

ميدان الدراسة وحدة مطاحن 
بة سيدي ارغيس ام البواقي عنا

2012 

ة تطابق في المتغير المستقل )اليقظ
 الاستراتيجية(

نوجيل نور العابديق  

ميدان الدراسة  شركة الفارس 
ة العامة جامعة فلوجة كلية الادار 

 والاقتصاد 

ة تطابق في المتغير المستقل )اليقظ
 الاستراتيجية (

 زيد خوام محمود

ميدان الدراسة مجموعة مختارة 
ة من الشركات الصناعية محافظ

2010النجف الاشرف   

سويقي()الاداء التتطابق في المتغير التابع   قيس صالح وباسمة 
 باني
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ميدان الدراسة الشركات 
مدينة  الصناعية الدوائية البشرية

2012عمان الكبرى حزيران   

سويقي(تطابق في المتغير التابع )الاداء الت  فهد علي الناجي 

 

 المطلب الثالث : موقعنا من الدراسات السابقة

 من حيث بيئة الدراسة: 

 تمت الدراسات السابقة في بعض الدول العربية وأخرى أجنبية والبعض الآخر هنا في الجزائر، في 
 حين تم تطبيق الدراسة الحالية في بيئة الشركة الوطنية لانجازات الصناعية و التركيب.

 من حيث هدف الدراسة:  

تعددت الإتجاهات البحثية للدراسات السابقة حيث كانت تهدف إلى بيان تاثير اليقظة 
الاستراتيجية في النجاح التنظيمي في حين هدفت أخرى بيان واقع اليقظة الاستراتيجية كعامل للتغير 

في المؤسسة بينما تتطلع الدراسة الحالية إلى التعرف على دور وعلاقة وأهمية اليقظة الاستراتيجية  
من خلال المعلومات المحصل عليها من البيئة الخارجية في تحسين الأداء التسويقي التي تم قياسها 
 في جميع اقسام و مصالح شركة الإنجازات الصناعية و التركيب.

 من حيث المنهج:  

يمكن اعتبار الدراسة الحالية دراسة وصفية وتحليلية لكونها تأخد وجهة نظر جميع العاملين على كل 
 المستويات في شركة الإنجازات الصناعية و التركيب .

الدراسات السابقة قد تناولت بعض جوانب موضوعنا كل على حدة إلا أنها لم تشر إلى اثر اليقظة إن 
الاستراتيجية في تحسين الأداء التسويقي وهنا تكمن القيمة المضافة التي نسعى إلى الوصول إليها 

لجزائرية يحتم وتحقيقها من خلال بحثنا، فالتغيير المستمر الذي تشهده وتعيشه المؤسسة الإقتصادية ا
عليها ضرورة التكيف معه من خلال  رصد المعلومات من البيئة الخارجية و معالجتها و بثها و نشرها 
وكذا استخدامها وهذا من أجل بقائها وإستمراريتها ونموها وبالتالي الوصول إلى تحسين الأداء 

  .التسويقي,
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 :  لاصه الفصلخ

الإطــار النظــري لليقظــة الإســتراتيجية والأداء التســويقي، حيــث تناولنــا  ىوقــد تطرقنــا مــن خــلال هــذا الفصــل إلــ
مجموعــه مـــن التعــاريف لليقظـــة الإســتراتيجية و التـــي تعتبـــر وســيلة اســـتراتيجيه للتيســير تعتمـــد علــى البحـــث و الجمـــع 

مؤسسـة وتسـاهم والمعالجة للمعلومات الإستراتيجية والقيام بنشرها مـن اجـل اسـتخدامها مـن طـرف متخـذي القـرار فـي ال
اليقظة الإستراتيجية بمختلف أنواعهـا فـي تحسـين الأداء التسـويقي،كما تناولنـا طـرق ووسـائل اليقظـة الإسـتراتيجية. كمـا 
يتمثل الأداء التسويقي في المخرجـات أو النتـائج التسـويقية التـي تسـعى الوظيفـة التسـويقية إلـى تحقيقهـا مـن خـلال فتـره 

التســـويقي الجيـــد هـــو المحـــرك الأساســـي للمؤسســـة الـــذي يمكنهـــا مـــن مواجـــه المنافســـة زمنيـــه معينـــه ، ومنـــه فـــالأداء 
 والتحدي التغيرات الحاصلة في ظل الوضع الحالي الذي نعيشه. 

وباعتباره أن الأداء التسويقي مستوي تحقيـق الشـركة لأهـدافها الموضـوعه فـي الخطـة التسـويقية، تحـاول المنظمـات 
بهـدف النمـو بشـكل مسـتمر فـي السـوق المسـتهدف ولهـذا تقـوم بالرقابـة علـى أدائهـا بشـكل المختلفة تحقيق هذه الأخيرة 

مســتمر مســتخدمه وســائل متعــددة، كمــا تقــوم بتقســيم أدائهــا مــن الناحيــة الإســتراتيجية و التعــديل الخطــط بالشــكل الــذي 
 .م مع التطورات التي تواجه تنفيذهائيتلا
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 الفصل الثاني 
دراسة حالة الشركة الوطنية للانجازات 

 BATIMETALالصناعية و التركيب 
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 تمهيد:

المفهوم النظامي فالمؤسسة هي عبارة  الاقتصاد، وحسبتعتبر المؤسسة الوحدة الأساسية في   
 هدف معين.                           والمترابطة لخدمةمجموعة من الوظائف المتكاملة  عن

المالية تهدف إلى توفير الموارد  المالية وتسييرها  بأعلى كفاءة  عن طريق المسير و ان الوظيفة 
المالي  الذي يقوم  بتشخيص  الحالة المالية للمؤسسة من أجل الإطلاع على  وضعيتها الحقيقة ومعرفة 

 مدى قدرتها  على مواجهة  إلتزماتها المالية القصيرة الأجل.

ة على ضمان توازنها المالي وذلك بالسهر على الإستعمال الجيد وإنطلاقا من هذا  تعمل المؤسس
للإمكانيات المتاحة ، والتحكم في الجانب المالي حتى تتفادى الإختلالات التي تصيب توازنها  المالي  ، 

تي فالتوازن المالي يعد المرحلة الأساسية ، والضرورية لكل إدارة مالية وهذا إنطلاقا من الميزانية المالية ال
هدفها التحليل  بالدرجة الأولى عن طريق مؤشرات التوازن المالي والنسب المالية ومعرفة حالة المؤسسة  

 من جانب السيولة .

لتركيب  تعريف ا وسوف نتناول في هذا المبحث دراسة شاملة حول مؤسسة الانجازات الصناعية و   
 ) batimetal montage (،هيكلها التنظيمي ،مختلف نشاطاتها....الخ  المؤسسة
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 : نبذة تعريفية عن المؤسسة الوطنية.المطلب الأول

 نبذة عن امؤسسةأولا: 

أثناء الفترة الاستعمارية كان الاقتصاد الجزائري في يد المعمرين و على  سبيل المثال مؤسسة  
نسبة الى الفرنسي ديرافور حيث كانت له ورشة كبيرة تعمل عبر التراب الوطني  (Derafour)ديرافور

مقرها بالجزائر العاصمة ,مهمتها الاساسية هي الهندسة المدنية و تركيب الهياكل المعدنية , و بعد 
الاستقلال مباشرة عمدت الجزائر الى النظر في بعض المؤسسات و اتخاذ القرارات اللازمة من اجل 

( ,حيث اصبح  Derafour طلاقة القوية للاقتصاد الوطني ,و من اهمها المؤسسة الوطنية للحديد )الان
( وبقيت تمارس النشاط السابق للمؤسسة ديرافور ,ولكن اضيف لها SN.METALيطلق عليه اسم )

 تمت اعادة هيكلة المؤسسة من جديد حيث تم  1983نشاطين اخرين وهما التلحيم والتذويب, وفي سنة
( المكلفة  Batimetal تقسيمها الى اربع مؤسسات موزعة عبر التراب الوطني ومن بينها مؤسسة )

 Batimetal بالهياكل المعدنية والصيانة الصناعية بعين الدفلى وهي الشركة التي تفرعت عنها شركة )
Montage .) 

 : سنةففي  

 Derafourو التي كانت تدعى ب  SN.METAL ): تم تأميم الجمعية الوطنية للحديد البناء ) 1968  
 نسبة إلى الفرنسي ''ديرافور''.

و تقسيمها إلى أربع مؤسسات من بينها مؤسسة  SN. METAL: إعادة الهيكلة مؤسسة 1983
Batimetal 

للمؤسسة   (F( من خلال الحكم الذاتي )SPAعمل الشركات )  ECE-batimetal:التحول من  1989
 الإقتصادية .

 مليون دينار .10برأس مال  Batimetal-Montageو إنشاء  Batimetal:انضمام  1997

 ملين دينار جزائري .230:زيادة في رأس مال ليصبح ب 2007
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 Batimetalهيكلة مؤسسة ثانيا: 

, ومن أجل التنمية مؤسسات 1983أثر دخول الجزائر ميدان إصلاحات الإقتصادية الكبرى سنة  
حيث قسمت إلى ثمانية  Batimetalقامت الحكومة بإعادة هيكلة بعض المؤسسات الكبرى من بينها 

 مؤسسات فرعية تابعة لها و لكل منها دور خاص .

 المخطط الهيكلي لمؤسسة 4الشكل رقم 

Groupe industriel Batimetal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 المصدر: مصلحة المحاسبة لمؤسسة الإنجازات الصناعية والتركيب

BATIMETAL 

BATIMETAL 

REALISATION 

BATISIM 

BATINCO BATIMETAL 

MONTAGE 
COTRANS 

LOGESTIQUE 

BATIMEATL 

IMMOBILISATIO
BATICIC BATICOMPOS   
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 :Batimetal Montageثالثا: تعريف مؤسسة 

هي إحدى  Batimetal Montageمؤسسة الإنجازات الصناعية والتركيب باتيمتال مونتاج         
وهي مؤسسة عمومية  1997أكتوبر21، أنشأت في Batimetalالمؤسسات التابعة للمجموعة الصناعية 

دج، تظم  230.000000.00ها ب متخصصة في التركيب والصيانة الصناعية، يقدر رأس مال
 عاملا ذوي كفاءات مهنية برتب و مستويات مختلفة منها:250

 مهندس دولة

 تقني سامي

 عامل بسيط

 موزع على النحو التالي :       

 2012الموظفين حسب إحصائيات  ( :عدد3الجدول رقم )

 المجموع عدد الإناث عدد الذكور 

 11 - 11 مسيرين

 77 44 33 إطارات

 244 03 241 أعوان التنفيذ

 مصلحة المستخدمين . المصدر:

 Batimetal Montage    رابعا: الموقع الجغرافي لمؤسسة

بالمنطقة الصناعية لولاية عين  Batimetal Montageتقع مؤسسة الإنجازات الصناعية و التركيب      
كلم غربا و يحدها من الشمال السكة الحديدية ومن الجنوب 150الدفلى حيث تبعد عن العاصمة ب

 . SIM  ،ONIAM،ALCAHYDE ،SNUIوعلى ضواحيها كل من الشركات  04الطريق الوطني رقم
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 أهداف المؤسسة و إنجازاتهاالمطلب الثاني: 

 1:الإنجازات الصناعية و التركيبأهداف مؤسسة  أولا:

 المساهمة في تنظيم و تنمية الإقتصاد الوطني-1

 تطوير و تعديل طرق إنجاز البناءات الحديدية تماشيا مع التطور الحاصل في العالم .-2

 إرضاء زبائنها .-3

 تحقيق الجودة المطلوبة .-4

سياسة حجز  ISO 2000-2001الإهتمام بمستخدميها وهذا وفقا لمبادئ لجودة /-5
 الزاويةّ .

 ثانيا: إنجازات المؤسسة

 صيانة خطائر الطائرات الجوية )  الجزائر،بوفاريك ( . .1

 . htصيانة صاري  .2

 متر مربع )خزانات البترول(( . 50000حتى500خزانات مختلفة ) .3

 قاعات رياضية توليد الكهرباء، سوناطراك . .4

 الجزائر العاصمة . Ewfخزانات مسيك  .5

 ة بمحطة المترو الجزائر العاصمة .صيان .6

 . Siderتجديد حجز  .7

 مصنع السيارات بتيارت و تركيب سيارات متعددة الطوابق و الخزانات . .8

 سومآراك ا  وبية . .9

 .الدرك الوآني يوطانر ورنيس العمل( .10

                                                             
 .مديرية الإدارة العامة -1
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 عرض ودراسة الهيكل التنظيمي للمؤسسة  المطلب الثالث: 

 عرض الهيكل التنظيمي لمؤسسة الإنجازات الصناعية و التركيب .أولا: 

 . الهيكل التنظيمي لمؤسسة الإنجازات الصناعية و التركيب-5الشكل رقم                    

  

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Batimetal Montageالمصدر : مديرية الإدارة العامة لشركة 

 المديرية العامة

 منو المدير المدير

 ا مانة مساعدة قانونية

مديرية الإدارة 

 مصلحة الدراسات

 مديرية التجارة

 الإنجازاتمصلحة 

مديرية المحاسبة و 

مكتو 

 الدراسا 

 مصلينة مصلينة التجارة

مديرية 

مصلينة ال ظاية  الفوترةمصلحة 

 و ا مس
مصلينة 

 الوسانل العامة

 مصلحة الشراء

 مديرية التمويس

 مصلينة المحاسبة

 مصلينة المالية
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 دراسة الهيكل التنظيمي لمؤسسة الإنجازات الصناعية و التركيب .ثانيا: 

 :1 : تعتبر العقل المدبر و المسير للمؤسسة حيث تتفرع إلىالمديرية العامة .1

 يعتبر المسؤول الأول كونه يشرف على كافة المشاريع و الإنجازات في المؤسسة.المدير : 

 في حالة غياب المدير .: وهو الذي ينوب و يشرف على المؤسسة نائب المدير 

 دورها الإئتمان على مصالح المدير و على المؤسسة ككل .الأمانة : 

 مهمتها مراقبة عقود العمل للعمال و التي تبرم مع الزبائن .مساعدة قانونية : 

 : تنقسم إلى :مديرية الإدارة العامة .2

 المسؤول عن هذا الفرع يقوم ب :مصلحة المستخدمين : 

 الإدارية المتعلقة بالعمال .دراسة الملفات  -

 تطبيق قواعد و قوانين النظام الداخلي . -

 المتابعة المستمرة للسيرة المهنية للعمال . -

 يشرف على أعوان الأمن الذي يسهرون على تحقيق الأمن الداخلي مصلحة النظافة و الأمن :
 للمؤسسة و تقديم خدمات لها .

  :ل ويقوم بنقل خاص للعمال المؤسسةوتتكون من فرع النقمصلحة الوسائل العامة . 

وهي المكلفة بإنجاز و تتمثل في المشاريع و الإشراف عليها و ترتيب كافة اللوازم ،  :مديرية الإنجازات .3
 و لدراسات المشاريع تعتمد على مكتب الدراسة التقنية .

  مديرية التجارة: .4

 تقوم بعرض المشروع على الزبائن و تضم كل من :

                                                             
 مديرية المالية و المحاسبة بمؤسسة الإنجازات الصناعية و التركيب . -  1
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  :تعتبر هذه المصلحة مصدر المعلومات ، ويتمثل دورها في القيام بالعمليات مصلحة التجارة
المتعلقة بالتموين في عمليات الشراء للموارد الأولية و قطع غيار الآلات و غيرها من عمليات 

 الشراء .

 و هي التي تقوم بإعداد الفاتورات المتعلقة بلوازم المشاريع .مصلحة الفواتير : 

 تقوم بوضع مخططات إرسال للمشاريع و تحرص على سلامتها إلى أن لحة الإرسالمص :
 تسلم إلى أصحابها . 

 وتتكون هذه المصلينة مس :مديرية المالية و المحاسبة:  .5

  :تقوم بديل مستينقا  المورديس و سصيل المبالغ المالية مس الا نس، كما أنها مصلحة المالية
 اوسا   ، آرق الديل ...الخ.تستقبل الفواتير ، ملخص 

 :تقوم بتسجيل مختل" العمليا  المحاسبية و مراقبة الوثان" و الت كد مس  مصلحة المحاسبة
 صينتبا، تساعد في اعداد المياانية و ترتو و تأكد عل  حفظ الوثان" المحاسبية .
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 المبحث الثاني: الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانية.
بناءا على طبيعة الدراسة والأهداف التي نسعى إلى تحقيقها سيتم الإعتماد على المنهج أسلوب الدراسة: -1

الوصفي التحليلي والذي يعتمد على دراسة الظاهرة كما هي في الواقع وتحليلها وتفسيرها للوصول إلى استنتاجات 
 نزيد بها رصيد المعرفة والإلمام عن الموضوع محل الدراسة.

 محتوى الإستبيان: -2
البيانات الديموغرافية عن أفراد المجتمع متمثلة في النوع الاجتماعي، المؤهل العلمي، الخبرة المهنية،  الجزء الأول:

 الوظيفة الحالية.
 محاور الإستبانة  الجزء الثاني:

 المحور الأول: تضمن سبعة عبارات متعلقة باليقظة الاستراتيجية. -
 ن ستة عبارات متعلقة بالاداء التسويقي.المحور الثاني: تضم -
 المحور الثالث: تضمن سبعة عبارات متعلقة بالعلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي -

بحيث تم تحديد حجم عينة الدراسة بشكل يتكون مجتمع الدراسة من الأفراد العاملين في شركة مجتمع الدراسة: -3
استمارة استبيان شملت جزء من العاملين وبعد تسلمها و الإجابة عليها كليا قمنا بقبول  40مسبق حيث قمنا بتوزيع 

 استمارة استبيان. 40
 اعتمدنا على مقياس ليكرت الخماسي المبين في الجدول التالي: أدوات الدراسة: -4

 1: يمثل مقياس ليكرت الخماسي.40الجدول رقم 
 موافق بشدةغير  غير موافق محايد موافق موافق بشدة

05 04 03 02 01 
5-4.2 4.2-3.4 3.4-2.6 2.6-1.8 1.8-1 
  استخدمنا برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الإجتماعيةSPSS 23  للقيام بعملية التحليل الإحصائي

 للبيانات؛
 ؛استخدام معامل ألفا كرونباخ لإختبار صدق وثبات الإستبيان 
  الخصائص الديموغرافية لعينة الدراسة؛التكرارات والنسب المئوية لوصف 
 المتوسط الحسابي لكل عبارة تضمنها الإستبيان لمعرفة أين تتمركز الإجابات واتجاهاتها؛ 
 الإنحراف المعياري لكل عبارة تضمنها الإستبيان لقياس مدى تباين الاجابات؛ 
 اختبار تجانس تباينات اجابات عينة الدراسةTest d'homogénéité des variances؛ 
 ( استخدام اختبارT لعينة واحدة )ONE SIMEPL T TEST لاختبار فرضيات الدراسة؛ 
  استخدام اختبارANOVA لتباين اجابات عينةالدراسة؛ 

                                                             

. 
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 الإحصائيات الخاصة باستمارات الإستبيان: -5
 : يمثل الإحصائيات الخاصة باستمارات الإستبيان05الجدول رقم 

 البيان
 الإستبيان

 %النسبة  العدد
 %100 40 عدد الإستمارات الموزعة

 %100  40 عدد الإستمارات الصالحة للتحليل
 المصدر: من إعداد الطالبتين.

معامل ألفا كرونباخ: بغية تقدير ثبات الدراسة حيث يأخذ هذا المعامل قيما تتراوح بين  صدق وثبات الإستبانة:-6
 الصفر والواحد وكلما اقتربنا من الواحد الصحيح فهذا يعني ثبات أكبر للدراسة.

𝑎عدد العناصر                                                        Kحيث:     =
𝑘

𝑘−1
(1 −

∑ 𝑠2

𝑠𝑇
2 ) 

      ∑ 𝑠2 مجموع تباينات العناصر 
         𝑠𝑇

 1تباين الدرجة الكلية  2
 الإستبانة. وثبات : يمثل صدق06الجدول رقم 

 النسبة الفا كرونباخ عدد العبارات
20 0.794 79.4% 

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات برنامج 
حيث يعتبر ذو مستوى عال من الدقة والثبات وهذا 0.794إلى أكثر من  من الجدول نلاحظ أن ألفا كرونباخ يصل

يعني أن هناك استقرار بدرجة كبيرة في نتائج الإستبيان وعدم تغييرها بشكل كبير حتى لو تم اعادة توزيعها على 
 أفراد العينة عدة مرات خلال فترات زمنية معينة.

 الفرضيات.المبحث الثالث: تفسير مجالات الدراسة وإختبار 
 تحليل البيانات الديموغرافية لعينة الدراسة:-1
 النوع الاجتماعي  توزيع أفراد العينة حسب-1-1

 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب النوع الاجتماعي07الجدول رقم 
 النسبة التكرار الفئة المتغير

النوع 
 الاجتماعي

 %60 24 ذكر
 %40 16 أنثى

 %100 40 المجموع
 .SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات برنامج 
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 :نسب توزيع أفراد العينة حسب النوع الاجتماعي06الشكل رقم

 
 

  المصدر: من إعداد الطالبين.
بينما بلغ عدد  %60بنسبة تمثيل بلغت  24من الجدول أعلاه يتضح أن أغلب أفراد عينة الدراسة من الذكور 

 ، ويمكن تفسير هذا التفاوت بين الجنسين لطبيعة وظائف المؤسسة.%40بنسبة تمثيل بلغت  16الإناث 
 توزيع أفراد العينة حسب المؤهل العلمي:-1-2

 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب المؤهل العلمي.08الجدول رقم 
 النسبة التكرار الفئة المتغير

المؤهل 
 العلمي

 %12.5 05 ثانوي 
 %60 24 جامعي

 %27.5 11 دراسات عليا
 %100 40 المجموع

 .SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات برنامج 
 
 
 
 
 
 

ذكر
95%

انثى
5%

النوع الاجتماعي

ذكر

انثى
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 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب المؤهل العلمي.07الشكل رقم 
 

 
 
 

 المصدر: من إعداد الطالبين
 

أفراد بنسبة بلغت  05الحاصلين على المستوى الثانوي بلغ أفراد العينة من الجدول نلاحظ أن نسبة الأفراد 
، أما بالنسبة للدراسات العليا بلغت %60فرد بنسبة بلغت  24، أما المستوى الجامعي فمجموع أفراد العينة 12.5%

 .%27.5فرد بنسبة بلغت 11
وى جامعي وهذا لطبيعة نشاط الشركة كما نلاحظ من خلال الجدول أن أفراد عينة الدراسة غالبيتهم ذو مست 

 التي تعتمد على التاهيل العلمي بالدرجة الاولى.

 

 

 

 

 

جامعي
59%

دراسات عليا
27%

ثانوي
13% 1%

المؤهل العلمي

جامعي

دراسات عليا

ثانوي
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 توزيع أفراد العينة حسب الخبرة المهنية:-1-3

 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب الخبرة المهنية.09الجدول رقم 

 النسبة التكرار الفئة المتغير

الخبرة 
 المهنية

 %05 02 سنوات 05أقل من 
سنوات  05ما بين 

 سنوات 10و 
12 30% 

سنوات فما  10من 
 فوق 

26 65% 

 %100 40 المجموع
 .SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات برنامج 

 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب الخبرة المهنية.08الشكل رقم 

 
 

 المصدر: من إعداد الطالبتين
 %05أفراد بنسبة بلغت  02سنوات هو  05عدد أفراد العينة الذين تقل خبرتهم عن من خلال الجدول نلاحظ أن 

، بينما %30فرد بنسبة بلغت  12سنوات هو  05من إجمالي العينة، بينما عدد أفراد العينة الذين تفوق خبرتهم عن 
 .%65أفراد بنسبة بلغت  26سنوات هو  10أفراد العينة الذين تفوق خبرتهم أكثر من 

 سنة. 10نلاحظ من خلال الجدول أن الفئة الغالبة هي الفئة التي تفوق خبرتهم عن كما 
 

سنوات فما فوق10من 
67%

سنوات5اكثر من 
31%

سنوات5اقل من 
2%

الخبرة المهنية

سنوات فما فوق10من 

سنوات5اكثر من 

سنوات5اقل من 
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 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب الوظيفة الحالية.10الجدول رقم 

 النسبة التكرار الفئة المتغير

الوظيفة 
 الحالية

مسؤول مصلحة 
 التسويق

08 20% 

مسؤول مصلحة 
 التجارة

07 17.5% 

مسؤول مصلحة 
 الادارة

06 15% 

مسؤول مصلحة 
 المالية

19 %47.5 

 %100 40 المجموع
 .SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات برنامج 

 : يمثل توزيع أفراد العينة حسب الوظيفة الحالية.09الشكل رقم 
 

 
 المصدر: من إعداد الطالبتين

 
يرون ان مصلحة المالية هي المسؤولة عن القيام باليقظة الاستراتيجية  % 47.5من الجدول نلاحظ أن نسبة 

يرون ان مصلحة التسويق هي المسؤولة عن هذه الأخيرة ,اما الذين يرون ان مصلحة الإدارة و  %20و ان نسبة 

47%

20%

18%

15%

الوظيفة الحالية

مصلحة المالية

مصلحة  التسريق

مصلحة الإدارة

مصلحة التجارة
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و بالتالي فان اليقظة  %15و %17.5مصلحة التجارة هم المسؤولون عن ذلك كانت نسبتهما على التوالي 
 لاستراتيجية تتم في مختلف المصالح و تتركز في مصلحة المالية بصفة عامة.ا

 نتائج الإحصاء الوصفي:-2
من خلال هذا العنصر نحاول وصف وتحليل إجابات عينة الدراسة بخصوص كل محور من محاور 

 ليكارت الخماسي. الدراسة ثم استنتاج اتجاه العينة لكل عبارة من عبارات الدراسة وهذا بالإعتماد على مقياس
 عرض وتحليل نتائج المحور الأول:اليقظة الاستراتيجية.-2-1

 : يمثل عبارات عينة اليقظة الاستراتيجية.11الجدول رقم 

 العبارة

سب
والن

رار 
لتك

ا
 

شدة
ق ب

واف
م

 

فق
موا

ايد 
مح

 

فق
موا

ير 
غ

 

شدة
ق ب

واف
ر م

غي
بي 

سا
الح

سط 
متو

ال
ي   ر

عيا
الم

ف 
حرا

الإن
 

جاه
الإت

يب 
ترت

ال
 

الاستراتيجية تقوم بتتبع و مراقبة اليقظة 
و رصد كل تغيرات البيئة الخارجية 

 للمؤسسة باتيميتال

 01 01 01 24 16 ت
 2.5 2.5 2.5 60 32.5 % 01 موافق  0.81 4.17

لادارة العامة هي المسؤولة عن اليقظة 
 الاستراتيجية

 05 16 02 12 05 ت
2.90 1.31 

غير 
 07 موافق

% 12.5 30 05 40 12.5 
اليقظة الاستراتيجية هي العملية جماعية  -3

تتكامل فيها جهود العاملين كل حسب 
 تموقعه في الهرم الاداري

 01 07 09 18 05 ت
 2.5 17.5 22.5 45 12.5 % 04 موافق 1.01 3.47

كل المؤسسات الوطنية تمارس  -4
 اليقظة الاستراتيجية بصفة منتظمة

 01 11 06 17 05 ت
 06 موافق 1.09 3.35

% 12.5 42.5 15 27.5 2.5 
الهيكل التنظيمي لمؤسسة باتيميتال  -5

هو المسؤول عن نجاح اليقظة 
 الاستراتيجية

 00 12 07 15 06 ت
 % 05 موافق 1.07 3.37

15 37.5 17.5 30 
00 

 
من خلال المعلومات المحصل  -6

عليها من الترصد البيئي تحدث تغييرات 
 هيكلية في المؤسسة

 01 07 06 19 07 ت
 2.5 17.5 15 47.5 17.5 % 02 موافق 1.05 3.60

المعلومات المحصل عليها من رصد  -7
البيئة الخارجية تخص المنافسين الحاليين 

او المرتقبين والموردين الحاليين او 
 المرتقبين

 02 05 10 18 05 ت

 % 03 موافق 1.03 3.47
12.5 45 25 12.5 05 

 .SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين إعتمادا على مخرجات برنامج 
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 مناقشة نتائج المحور الأول:
وبموافق بـ  %32.5نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن غالبية المبحوثين أجابوا بموافق بشدة بنسبة  :01* العبارة 

مراقبة و رصد كل تغيرات البيئة الخارجية لمؤسسة باتيميتال مما يؤكد ان اليقظة الاستراتيجية تقوم بتتبع و % 60
كما نلاحظ ان غير موافق وغير موافق بشدة كانت % 2.5أما بالنسبة للذين أجابوا بمحايد فكانت نسبتهم قليلة بـ 

فهو يعبر عن الفئة الرابعة وهو ما يدل  4.17و بالنظر الى المتوسط الحسابي  %2.5لهما نفس النسبة و هي 
ما يدل على  0.81على الاتجاه العام لرأي العينة الذي يتمحور حول العبارة موافق  وأما الانحراف المعياري فقيمته 

تجانس الإجابات وعدم تباينها كما نلاحظ أن هذه العبارة كانت في الترتيب الأول نظرا لمتوسطها الحسابي المرتفع 
يقظة الاستراتيجية تقوم بتببع و مراقبة ورصد كل تغيرات البيئة مما يدل على أن أفراد العينة يرون حقيقة أن ال

 الخارجية لمؤسسة باتيميتال.
 %40و بنسبة  %12.5: نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب أفراد العينة اجابوا بموافق بشدة بنسبة 02* العبارة 

من عينة الدراسة لم توافق   %40 على موافق رغم أن نسبة الموافقة كانت مقبولة بصفة عامة إلا أن هناك نسبة
  2.90وهذا ما يفسره المتوسط الحسابي  %12.5كانت محايدة وكما كانت غير موافقة بشدة بنسبة  %05ونسبة 

 و هو الذي يعبر عن الفئة الثانية لذلك احتلت هذه العبارة المرتبة السابعة من حيث تأثيرها.
 %45وموافق بنسبة  %12.5ة الأفراد أجابوا بموافق بشدة بنسبة : من خلال الجدول نلاحظ أن أغلبي03* العبارة 

مما يوضح ان اليقظة الاستراتيجية هي عملية جماعية تتكامل فيها جهود العاملين كل حسب تموقعه في الهرم 
ق و الغير المواف %17.5والغير موافق بنسبة  % 22.5الاداري ، أما بالنسبة للذين أجابوا بمحايد فبلغت نسبتهم 

ومن الإجابات السابقة نجد أن معظم الإجابات تتمحور حول الموافقة وبالنظر إلى المتوسط %2.5بشدة بنسبة 
وهو يعبر عن الفئة الرابعة من سلم ليكرت الخماسي وهو ما يدل على الاتجاه العام للعينة بموافق  3.47الحسابي 

ابات، ومما سبق نلاحظ العبارة جاءت في الترتيب فيدل على وجود تباين في الإج1.01وأما الانحراف المعياري 
 الرابع من ترتيب عبارات المحور.

والموافق كانت نسبتها  %12.5من خلال الجدول نلاحظ أن نسبة الإجابة الموافق بشدة كانت  :04* العبارة 
وهذا ما يدل على أن كل المؤسسات الوطنية تمارس اليقظة الاستراتيجية بصفة منتظمة اما بالنسبة  42.5%

 .%2.5و نسبة غير موافق بشدة كانت  % 27.5، وغير موافق بـ % 15للإجابة محايد فكانت نسبتها 
ق وبالنظر إلى المتوسط من خلال الملاحظات السابقة نجد أن غالبية آراء الأفراد تتمركز إجاباتهم حول المواف

ويدل على الفئة الرابعة من سلم ليكرت الخماسي وهو يدل الاتجاه العام للعينة وهو الاتجاه الموافق،  3.35الحسابي 
فيدل على وجود تباين في الإجابات من خلال ما سبق نلاحظ أن العبارة جاءت في  1.09وأما الانحراف المعياري 

 محور.الترتيب السادس من عبارات ال
مما  %37.5وموافق كانت نسبتها  %15من الجدول نلاحظ أن الإجابة موافق بشدة كانت بنسبة  :05* العبارة 

الهيكل التنظيمي لمؤسسة باتيميتال هو المسؤول عن نجاح اليقظة الاستراتيجية  أما بالنسبة للإجابات   يدل على أن
ع عدم وجود اجابة غير موافق بشدة من خلال م %30وغير موافق بنسبة  %17.5محايد فكانت نسبتهما 
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الذي  3.37الملاحظات فنجد غالبية أفراد العينة تتمركز إجاباتهم حول الموافق وهذا ما يفسره المتوسط الحسابي 
فيدل على وجود تباين في الإجابات  1.07يعبر عن الفئة الرابعة من سلم ليكرت الخماسي وأما الانحراف المعياري 

 هذه العبارة في الترتيب السادس من عبارات المحور. وعليه جاءت
 %17.5نلاحظ من خلال الجدول أن الإجابتين موافق بشدة وموافق كانت نسبتهما على التوالي  :06* العبارة 

مما يدل على ان غالبية أفراد العينة يرون أن من خلال المعلومات المحصل عليها من الترصد البيئي  %47.5و
وغير  %17.5وغير موافق بنسبة  %15هيكلية في المؤسسة أما بالنسبة للإجابة محايد فنسبة  تحدث تغييرات

، من خلال الملاحظات السابقة نجد أن غالبية أفراد العينة إجاباتهم تتمركز حول الموافق %2.5موافق بشدة بنسبة 
الرابعة من مقياس ليكرت الخماسي وهو ما الذي يعبر الفئة  3.60والموافق بشدة وهذا يعبر عنه المتوسط الحسابي 

 يدل على الاتجاه العام للعينة وهو الاتجاه الموافق.
فيدل وجود تباين في الإجابات وعليه جاءت هذه العبارة في الترتيب الثاني من  1.05وأما الانحراف المعياري 

 عبارات المحور.
 %45وبموافق  %12.5ذين أجابوا بموافق بشدة نسبتهم نلاحظ من خلال الجدول أن أفراد العينة ال :07* العبارة 

مما يدل على المعلومات المحصل عليها من البيئة الخارجية تخص المنافسين الحاليين او المرتقبين و الموردين 
و نسبة غير موافق بشدة  %12.5وغير موافق بـ  %25الحاليين او المرتقبين، أما بالنسبة للإجابات المحايد فكانت 

 .%05ت كان
من خلال الملاحظات السابقة نجد أن غالبية أفراد العينة تتمحور إجاباتهم حول الموافق وهذا ما يعبر عنه المتوسط 

الذي يعبر عن الفئة الرابعة  من مقياس ليكرت الخماسي وهو ما يدل على الاتجاه العام للعينة وهو  3.47الحسابي 
فهو يدل على وجود تباين في الإجابات وعليه جاءت هذه العبارة في  1.03الاتجاه الموافق وأما الانحراف المعياري 

 الترتيب الثالث من عبارات المحور.
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 عرض وتحليل نتائج المحور الثاني: الأداء التسويقي.-2-2

 : يمثل عبارات عينة الدراسة حول الأداء التسويقي.12الجدول رقم 
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لاداء التسويقي هو الاثر الذي ينجز  -1
عن تبني مؤسسة باتيميتال لنظام يقظة 

 استراتيجية فعالة

 01 06 02 23 08 ت
 2.5 15 05 57.5 20 % 3 موافق  1.02 3.77

 

التسويقي هو تبني استخدام الاداء  -2
طرق تسويقية حديثة من اجل النهوض 

 ب الاداء الكلي للمؤسسة باتيميتال

 00 05 11 12 12 ت

3.77 1.02 
موافق 
 00 12.5 27.5 30 30 % 2 بشدة

من اجل اداء تسويقي مميز يجب  -3
ضرورة الدراسة المستمرة ومواكبة التغير 

 المتسارع على السوق 

 01 05 12 18 04 ت
 2.5 12.5 30 45 10 % 6 موافق 0.93 3.47

يقيم الاداء التسويقي بالكشف عن  -4
 الاخطاء ومحاولة التصحيح 

 01 06 07 14 12 ت
 4 موافق 1.12 3.75

% 30 35 17.5 15 2.5 

يرتبط الاداء التسويقي مباشرة  -5
بتحقيق اهداف مؤسسة باتيميتال المتمثلة 

 الارباح وزيادة الحصة السوقيةفي تحقيق 

 00 06 07 20 07 ت
 00 15 17.5 50 17.5 % 5 موافق 0.93 3.70

استمرارية الأداء التسويقي تلعب دورا  -6
بارزا في اليقظة الاستراتيجية وذلك 
بمعرفة الاتجاهات الجديدة والتنبؤ 

 بالتغيرات الهيكلية

 01 04 06 17 12 ت

 % 1 موافق 1.04 3.87
30 42.5 15 10 2.5 

   SPSS23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات 
 الأداء التسويقيتحليل عبارات المحور الثاني: 

: نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق بشدة وموافق على التوالي 01العبارة * 
الأداء التسويقي هو الأثر الذي ينجز عن تبني مؤسسة باتيميتال لنظام  ممّا يؤكد حقيقة أن %57.5و %20بنسبة 

و غير موافق   %15و نسبة غير موافق كانت  %5، أما بالنسبة للمحايدين فكانت نسبتهم يقظة استراتيجية فعالة
 .%2.5بشدة نسبتهم 
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وهو ما يدل على الاتجاه العام لرأي العينة الذي  الرابعةوهو يعبر عن الفئة  3.77وبالنظر إلى المتوسط الحسابي 
ممّا يدل على تجانس الإجابات و وجود تباين ، كما  1.02يتمحور حول موافق، وأما الانحراف المعياري فقيمته 

 لعبارات المحور. ثالثنلاحظ أن هذه العبارة جاءت في الترتيب ال
ب أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق بشدة وموافق على التوالي نلاحظ من خلال الجدول أنّ أغل :02العبارة * 

الأداء التسويقي هو تبني استخدام طرق تسويقية حديثة من اجل النهوض بالاداء  ممّا يؤكد أن %30نسبة ذات الب
ر و غي12.5وغير الموافقين بنسبة  %27.5، أما بالنسبة للمحايدين فكانت نسبتهم  الكلي لمؤسسة باتيميتال

 .%المواقف بشدة فكانت نسبتهم منعدمة  
وهو ما يدل على الاتجاه العام لرأي العينة الذي  الرابعةفهو يعبر على الفئة  3.77وبالنظر إلى المتوسط الحسابي 

كما  وجود تباين. ويدل على تجانس الإجابات و 1.02يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فقيمته 
 من ترتيب عبارات المحور. الثانييلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب 

من خلال الجدول نلاحظ أن أغلب أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بسدّة على التوالي  :03العبارة * 
التغير  من اجل أداء تسويقي مميز يجب ضرورة الدراسة المستمرة و مواكبة ممّا يؤكد أن %45و %10بنسبة

 %30، أما بالنسبة للمحايدين، غير موافق وغير موافق بشدّة فكانت نسبتهم على التوالي بـ  المتسارع على السوق 
وهو يعبر عن الفئة الرابعة وهو الاتجاه العام لرأي العينة  3.47بالنظر إلى المتوسط الحسابي  %2.5و %12.5و

فيدل على تجانس الإجابات وعدم وجود  0.93المعياري فقيمته الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف 
 كما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب السادس من عبارات المحور. تباين كبير.

: نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي 04العبارة * 
، أما بالنسبة الأداء التسويقي يقيم بالكشف عن الأخطاء ومحاولة التصحيح ممّا يؤكد أنّ  %35و %30بنسبة 

 . %2.5و %15 %17.5فكانت نسبتهم على التوالي  و غير موافق بشدة للمحايدين وغير موافق
ي العينة الذي وهو يعبر عن الفئة الرابعة وهو ما يدل على الاتجاه العام لرأ 3.75وبالنظر إلى المتوسط الحسابي 

وهو يدل على تجانس الاجابات و وجود تباين  1.12يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فقيمته 
 من عبارات المحور. رابعكما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب ال كبير.

: نلاحظ من خلال الجدول أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدة على التوالي بنسبة 05العبارة 
الأداء التسويقي يرتبط مباشرة بتحقيق اهداف مؤسسة باتيميتال المتمثلة في تحقيق  ممّا يؤكد أن %17.5و 50%

كما  %15و %17.5فكانت نسبتهم على التوالي  أما بالنسبة للمحايد، غير موافق الأرباح و زيادة الحصة السوقية
 لم تكن هناك إجابات بغير موافق بشدة .

وهو ما يدل على الاتجاه  الخماسي فهو يعبر عن الفئة الرابعة من سلم ليكارت 3.70بالنظر إلى المتوسط الحسابي 
فيدل على تجانس  0.93افق، أما الانحراف المعياري فقيمته العام لرأي العينة الذي يتمحور حول الاتجاه مو 

 الإجابات وعدم وجود تباين كبير.
 من ترتيب عبارات المحور.خامس كما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب ال
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 : نلاحظ من خلال الجدول أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي06العبارة * 
استمرارية الأداء التسويقي تلعب دورا بارزا في اليقظة الاستراتيجية و  ممّا يؤكد على أن %30و %42.5بنسبة 

 و غير موافق بشدة ، أما بالنسبة للمحايد وغير موافقذلك بمعرفة الاتجاهات الجديدة و التنبؤ بالتغيرات الهيكلية 
 . %2.5و  %15و %10فكانت نسبتهم على التوالي 

وهو ما يدل على الاتجاه  الخماسي فهو يعبّر عن الفئة الرابعة من سلم ليكارت 3.87بالنظر إلى المتوسط الحسابي 
فيدل على وجود تباين   1.04العام لرأي العينة الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فقيمته 

 في إجابات العينة.
  من ترتيب عبارات المحور. ولالترتيب الاكما نلاحظ أنّ العبارة جاءت في 
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 عرض وتحليل نتائج المحور الثالث:العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي-2-3
 : يمثل عبارات عينة الدراسة العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي.13الجدول رقم 
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يساعد الترصد البيئي المؤسسة على  -1
تحسين حصتها السوقية مقارنتا 

بالمنافسين من خلال تكثيف بيع الخدمة 
الى زبائن جدد في نفس القطاعات 

 المخدومة

 00 05 14 14 07 ت

 6 موافق  0.93 3.57
% 

17.5 35 35 12.5 0 

المعلومات المحصل عليها من البيئة  -2
الخارجية تدعم المؤسسة من خلال زيادة 

حجم مبيعاتها وبتالي زيادة الحصة 
 السوقية.

 00 08 08 17 07 ت

 % 7 موافق 1.00 3.57
17.5 42.5 20 20 00 

المؤسسة على يساعد الترصد البيئي  -3
 قطاعات سوق جديدة.ة خدم

 01 04 10 19 06 ت
 5 موافق 0.95 3.62

% 15 47.5 25 10 2.5 
يساعد الترصد البيئي المؤسسة على  -4

تلبية حاجيات الزبائن بشكل افضل من 
 المنافسين.

 00 00 02 23 15 ت
 00 00 05 57.5 37.5 % 3 موافق 0.96 3.80

التسويقي على تحقيق يساعد الاداء  -5
اهم اهداف المؤسسة والتي تتمثل في 

ارضاء العملاء وتحقيق أعلى عوائد على 
 الاستثمار.

 00 06 08 18 08 ت

 % 4 موافق 0.96 3.70
20 45 20 15 

00 

يساعد الترصد البيئي المؤسسة  -6
الحصول على ثقة العملاء في اتجاه 

 قرارهم الشرائي.

 01 04 04 17 14 ت
 2.5 10 10 42.5 35 % 1 موافق 1.04 3.97

يدعم الترصد البيئي المؤسسة على  -7
حماية خصائص منتوجاتها ضد أي 

 تقليد.

 01 03 03 23 10 ت
 2.5 7.5 7.5 57.5 25 % 2 موافق 0.93 3.95

 .SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين إعتمادا على مخرجات برنامج 
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 العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقيتحليل عبارات المحور الثالث: 
: نلاحظ من خلال الجدول أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي 01العبارة * 

الترصد البيئي يساعد المؤسسة على تحسين حصتها السوقية مقارنة  ممّا يدل على أنّ  %17.5و %35بنسبة 
أما بالنسبة للمحايد، غير ،  بالمنافسين من خلال تكثيف بيع الخدمة الى زبائن جدد في نفس القطاعات المخدومة

بالنظر إلى كما لم تكن هناك إجابات بغير موافق بشدة ,  %12.5، %35موافق  فكانت نسبهم على التوالي 
فهو يعبر عن الفئة الرابعة من سلم ليكارت وهو ما يدل على الاتجاه العام لرأي العينة 3.57 المتوسط الحسابي

وهو يدل على عدم وجود تباين كبير في  0.93الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فكان 
 من ترتيب عبارات المحور. سسادكما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب ال، إجابات العينة

نلاحظ من خلال الجدول أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي  :02العبارة * 
المعلومات المحصل عليها من البيئة الخارجية تدعم المؤسسة من ممّا يدل على أنّ  %17.5و %42.5بنسبة 

 .ي زيادة الحصة السوقيةخلال زيادة حجم مبيعاتها و بالتال
بالنظر ، كما لم تكن هناك إجابات بغير موافق بشدّة %20لهم نفس النسبة  أما بالنسبة للمحايد وغير موافق فكانت

فهو يعبّر عن الفئة الرابعة من سلم ليكارت وهو ما يدل على الاتجاه العام لرأي العينة 3.57إلى المتوسط الحسابي 
وهو ما يدل على وجود تباين في إجابات  1.00الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أمّا الانحراف المعياري فكان 

 ر.من ترتيب عبارات المحو سادس كما نلاحظ أنّ العبارة جاءت في الترتيب ال، العينة
من خلال الجدول نلاحظ أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي  :03العبارة * 

 .الترصد البيئي يساعد المؤسسة على خدمة قطاعات سوق جديدةوهذا ما يدل على أنّ  %15و %47.5بنسبة 
بالنظر ،  %2.5و %10و %25تهم على التوالي فكانت نسب و غير موافق بشدة أما بالنسبة للمحايد وغير موافق

وهو يعبر عن الفئة الرابعة من سلم ليكارت وهو ما يدل على الاتجاه العام لرأي  3.62إلى المتوسط الحسابي 
وهذا ما يدل على عدم وجود تباين  0.95العينة الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فكان بــ 

 من ترتيب عبارات المحور.خامس كما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب ال، كبير في إجابات العينة
: من خلال الجدول نلاحظ أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي 04العبارة * 

الترصد البيئي يساعد المؤسسة على تلبية حاجيات الزبائن بشكل ل على أنّ وهذا ما يد %22.5و %47.5بنسبة 
و  %20 نسبتهم على التواليفكانت و غير موافق و غير موافق بشدة  ، أما بالنسبة للمحايد افضل من المنافسين

من سلم ليكارت وهو ما يدل  رابعةوهو يعبر عن الفئة ال 3.80بالنظر إلى المتوسط الحسابي ،  %2.5و  7.5%
وهذا ما يدل  0.96على الاتجاه العام لرأي العينة الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فكان 

من ترتيب عبارات  ثالثكما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب ال، على عدم وجود تباين كبير في إجابات العينة
 ثير.المحور من حيث درجة التأ
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من خلال الجدول نلاحظ أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي  :05العبارة * 
الأداء التسويقي يساعد على اهم اهداف المؤسسة و التي تتمثل في وهذا ما يدل على أن  %20و %45بنسبة 

 .إرضاء العملاء و تحقيق اعلى عوائد على الاستثمار 
 كما لم تكن هناك إجابات بغير موافق بشدّة %15و %20موافق نسبتهم على التوالي  غيربالنسبة للمحايد و أما 

ليكارت وهو ما يدل على الاتجاه العام  مفهو يعبر عن الفئة الرابعة من سل 3.70بالنظر إلى المتوسط الحسابي 
وهو يدل على عدم وجود تباين  0.96ياري فكان لرأي العينة الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المع

 من حيث ترتيب عبارات المحور. رابعكما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب ال، كبير في إجابات العينة
: من خلال الجدول نلاحظ أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي 06العبارة * 

الترصد البيئي يساعد المؤسسة الحصول على ثقة العملاء في اتجاه وهذا ما يدل على أن  %35و %42.5بنسبة 
 %10و %10بشدّة فكانت نسبهم على التوالي وغير موافق  أما بالنسبة للمحايد غير موافققرارهم الشرائي، 

هو ما يدل على الاتجاه فهو يعبر عن الفئة الرابعة من سلم ليكارت و  3.97بالنظر إلى المتوسط الحسابي  %2.5و
وهذا ما يدل  1.04العام لرأي العينة الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما بالنسبة للانحراف المعياري فكان بــ 

من ترتيب عبارات  ولكما نلاحظ أن العبارة جاءت في الترتيب الا، على وجود تباين كبير في إجابات العينة
 المحور.

جدول نلاحظ أن غالبية أفراد العينة كانت إجاباتهم بموافق وموافق بشدّة على التوالي من خلال ال :07العبارة * 
الترصد البيئي يدعم المؤسسة على حماية خصائص منتوجاتها ضد وهذا ما يدل على أن  %25و %57.5بنسبة 

 %2.5و %7.5و %7.5أما بالنسبة للمحايد، غير موافق وغير موافق بشدّة فكانت نسبهم على التوالي أي تقليد 
فهو يعبر عن الفئة الرابعة من لسم ليكارت وهو ما يدل على الاتجاه العام  3.95بالنظر إلى المتوسط الحسابي 

وهو يدل على عدم وجود تباين  0.93لرأي العينة الذي يتمحور حول الاتجاه موافق، أما الانحراف المعياري فكان 
 من ترتيب عبارات المحور. الثانيبارة في الترتيب كما نلاحظ أن الع، كبير في إجابات العينة
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 TEST.One Sample Tاختبار الفرضيات -3

بعد تحليل ومناقشة نتائج إجابات عينة الدراسة سوف نتطرق إلى اختبار قابلية النتائج للتعميم على مجتمع 
الدراسة على أنها نتائج معنوية تعكس فعلا الواقع محل الدراسة ولتحقيق هذا الهدف قمنا بتحويل كل محور لبعد 

لعبارة وحيدة تمثل المحور وبعدالحصول على إحصائي بجمع عباراته عن طريق المتوسطات الحسابية وتحويلها 
لاختبار كل بعد  One Sample T Testللعينة الواحدة  Tالأبعاد الأربعة التي تمثل المحاور قمنا بتطبيق اختبار 
 والبحث عن إمكانية وجود فروقات ذات دلالة إحصائية.

𝑡 =
𝑥̅ −𝑢

𝑠/√𝑛
. 

 المتوسط الحسابي 𝑥̅حيث:  
        𝑢 ي للمجتمعالوسط الحساب 
        𝑠 الانحراف المعياري للعينة 
        𝑛 حجم العينة 

 
الذي يدل على أن احتمال الخطأ المسموح به  𝑆𝑖𝑔(𝛼)  5%عند مستوى دلالة  T*اختبار الفرضيات باستخدام 

 وهذا على أساس قاعدة القرار التالية: %95مما يعكس مجال الثقة بين  %5يكون في حدود 
 .𝑆𝑖𝑔(𝛼)  > 5%إذا كانت فيه  0Hقبول الفرضية الصفرية  -
 .𝑆𝑖𝑔(𝛼)  <  %5إذا كانت قيمة  1Hقبول الفرضية البديلة  -

 فهذا يعني و يبين أن إجابات أفراد العينة بعيدة عن مركز الحياد. 𝑆𝑖𝑔(𝛼)< % 5وعليه إذا كان
 اختبار الفرضية الأولى:-3-1
 لا توجد يقظة استراتيجية في المؤسسة. الفرضية الصفرية: -
 : توجد في المؤسسة يقظة استراتيجية.الفرضية البديلة -

 لليقظة الاستراتيجية T: يمثل اختبار 14الجدول رقم 
Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 3 

t ddl 

Sig. 

(bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 1,4350 0.9150 1.17500 000, 39 9,141 1المحور

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
علاقة ( وهو ما يؤكد وجود % 00) 0.000إذ قدرت قيمتها بـ  𝑆𝑖𝑔(𝛼)على ضوء النتائج أعلاه يتبين أن قيمة 

ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية الصفرية وتقبل الفرضية البديلة بأن المؤسسة لديها يقظة استراتيجية من 
  الخارجية لمؤسسة باتيميتال .  ورصد كل تغيرات البيئة و مراقبة  خلال اعتمادها على تتبع
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 اختبار الفرضية الثانية:-3-2
 لا تسعى المؤسسة إلى تحقيق الاداءالتسويقي الفرضية الصفرية: -
 تسعى المؤسسة إلى تحقيق الأداء التسويقي. الفرضية البديلة: -

 للاداء التسويقي. T: اختبار 15الجدول رقم 
Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 3 

t ddl 

Sig. 

(bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 1,2084 5416, 0.87500 000, 39 5.309 2المحور

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
( وعليه نرفض الفرضية %00) 0.000حيث بلغت قيمتها  %5أقل من 𝑆𝑖𝑔(𝛼) نلاحظ من خلال الجدول أن قيمة

استمرارية الاداء التسويقي تلعب دورا بارزا في اليقظة الصفرية ونقبل الفرضية البديلة التي تقول حقيقة أن 
 للمؤسسة. ةالاستراتيجية و ذلك بمعرفة الاتجاهات الجديدة و التنبؤ بالتغيرات الهيكلي

 
 اختبار الفرضية الثالثة:-3-3
 جد علاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي لا تو  الفرضية الصفرية: -
 توجد علاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي. الفرضية البديلة: -

 للعلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي T: اختبار 16الجدول رقم 
. 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 3 

t ddl 

Sig. 

(bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 1,3107 6393, 97500, 000, 39 5.847 3المحور

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج  
( % 0.00) 0.000حيث بلغت قيمتها  %5أقل من  𝑆𝑖𝑔(𝛼)من خلال النتائج أعلاه نلاحظ أن قيمة 

الحصول   مما يعني رفض الفرضية الصفرية وقبول الفرضية البديلة التي تقول أن الترصد البيئي يساعد المؤسسة
  على ثقة العملاء  في اتجاه قرارهم الشرائي.
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 Test d'homogénéité des variancesاختبار التجانس: -4

 : يمثل اختبار تجانس التباينات اجابات عينة الدراسة.17الجدول رقم 
الوظيفة 

 الحالية
الخبرة 

 المهنية
المؤهل 

 العلمي
النوع 
 الاجتماعي

 المحاور

0.607 
0.419 
0.101 

 

0.182. 
0.750 
0.099 

 

0.205 
0.116 
0.313 

 

0.344 
0.370 
0.306 

 

 1المحور
 2المحور
 3المحور
 

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين اعتمادا على مخرجات 
 لتحليل نتائج نقوم باتباع القاعدة التالية:

 ( مما يدل على عدم وجود تجانس0.05)%5أقل من  𝑆𝑖𝑔(𝛼) الفرضية الصفرية: -
 ( مما يدل على وجود تجانس0.05)%5أكبر من  𝑆𝑖𝑔(𝛼) الفرضية البديلة: -

مقارنة بالمتغيرات الديمغرافية  3والمحور  2والمحور 1في المحور  𝑆𝑖𝑔(𝛼)من خلال الجدول نلاحظ ان قيمة 
( وعليه نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة بانه هناك تجانس في آراء وإجابات 0.05) %5أكبر من 

 أفراد العينة.
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 .ONE WAY ANOVAاختبار تباين إجابات عينة الدراسة باختلاف خصائصها الديمغرافية -5

سنحاول اختبار إمكانية وجود فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات عينة الدراسة باختلاف أو تغير خصائصها 
عند  ONE WAY ANOVAالديمغرافية بحيث تتماشى مع العناصر المتغيرات )المحاور( الذي يتضمنه باستخدام 

لتحديد مصدر التباين في  Post hocبالإضافة إلى استخدام الاختبار البعدي   % 𝑆𝑖𝑔(𝛼) 05 مستوى دلالة 
حالة وجوده ولصالح أي فئة من الفئات الناتجة عن تغير الخصائص الديمغرافية ومن هنا نحكم على التباين وفق 

 قاعدة القرار التالية:
. %< 05( إذا كانت 0h(ية قبول الفرضية الصفر  - 𝑆𝑖𝑔(𝛼) 
 .𝑆𝑖𝑔(𝛼) <%05( إذا كانت 1h(قبول الفرضية البديلة  -
 
 اختبارتباين إجابات المحور الأول:-5-1

المحور الأول يتضمن اليقظة الاستراتيجية وآلياتها ومصادرها لذا سنحاول في هذا المحور اختبار مدى 
الاجتماعي عن طريق البحث فيما إذا كانت هناك فروقات ذات دلالة إحصائية ارتباط اليقظة الاستراتيجية بالنوع 

 بين إجابات الفئات الممثلة للنوع الاجتماعي.
 للقيام بهذا الاختبار التباين نعتمد على الفرضيتين التاليتين:

غير فئات النوع لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات اليقظة الاستراتيجية بت :الفرضية الصفرية -
 الاجتماعي.

الفرضية البديلة: توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات اليقظة الاستراتيجية بتغير فئات النوع  -
 الاجتماعي.
 لتباين اليقظة الاستراتيجية وفق  النوع الاجتماعي. ANOVA: يمثل اختبار 18الجدول رقم 

 
 
 
 

 

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين اعتمادا على مخرجات برنامج 
𝑆𝑖𝑔(𝛼) %5من خلال نتائج الجدول نلاحظ أن  ما يؤكد  ( وهو82.5%) 8250.إذ جاءت قيمتها بـ <

عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية بتغير النوع الاجتماعي وعليه نرفض الفرضية البديلة ونعتبر الفرضية 
المعبرة عن اليقظة الاستراتيجية بتغير النوع الاجتماعي وهذا ما يدل عن عدم تأثر اليقظة الاستراتيجية بتغير النوع 

 الاجتماعي .

ANOVA 

   1المحور

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.014 1 0.014 0.50 0.825 

Intragroupes 11.028 38 0.290   

Total 11.043 39    
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ين وفق النوع الجتماعي نقوم باختبار التباين وفق المؤهل العلمي باعتماد بعد الانتهاء من اختبار التبا
 الفرضيتين التاليتين:

 لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات اليقظة الاستراتيجية وفق المؤهل العلمي: الفرضية الصفرية: -
 ظة الاستراتيجية وفق المؤهل العلمي.توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات اليق الفرضية البديلة: -

 لتباين اليقظة الاستراتيجية وفق المؤهل العلمي. ANOVA: اختبار 19الجدول رقم 
ANOVA 

   1المحور

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.040 2 0.020 0.067 0.935 

Intragroupes 11.003 37 0.297   

Total 11.043 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين اعتمادا على مخرجات برنامج 
%5تشير نتائج الجدول أن  𝑆𝑖𝑔(𝛼)  (.، وهو ما يؤكد عدم وجود %93.5) 0.935إذ جاءت قيمة بـ

فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن عدم تأثر اليقظة 
 الاستراتيجية بالمؤهل العلمي.

 لتباين اليقظة الاستراتيجية وفق الخبرة المهنية ANOVA: اختبار 20الجدول رقم 
ANOVA 

   1المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.500 2 0.250 0.878 0.424 

Intragroupes 10.543 37 0.285   

Total 11.043 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين اعتمادا على مخرجات برنامج 
( وهو ما يؤكد عدم وجود فروقات %42.4) 0.424إذ جاءت قيمته بـ  𝑆𝑖𝑔(𝛼) < %5تشير نتائج الجدول أن 

ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن عدم تأثر اليقظة 
 اتيجية بتغير الخبرة المهنية.الاستر 

 وظيفة الحاليةالاستراتيجية وفق ال لتباين اليقظة ANOVA: اختبار 21الجدول رقم 
ANOVA 

   1المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.926 3 0.309 1.098 0.363 

Intragroupes 10.117 36 0.281   

Total 11.043 39    

  
 SPSS 23ين اعتمادا على مخرجات برنامج تالمصدر: من إعداد الطالب
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( وهو ما يؤكد عدم وجود فروقات %36.3) 0.363إذ جاءت قيمته بـ  Sig(α)<  %5تشير نتائج الجدول أن 
ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن عدم تأثر اليقظة 

 .وظيفة الحاليةالاستراتيجية بتغير ال
 اختبار تباين إجابات المحور الثاني:-5-2

المحور الثاني يتضمن أهم العبارات المتعلقة بتحقيق التميز في المؤسسة والارتباط المنطقي لهذه العبارات 
وللقيام باختبار التباين وفق يكون مع النوع الاجتماعي  و المؤهل العلمي وكذا الخبرة المهنية و الوظيفة الحالية 

 النوع الاجتماعي نعتمد الفرضيتين التاليتين:
لا توجد فروقات ذات إحصائية بين إجابات الأداء التسويقي في المؤسسة بتغير النوع  :الفرضية الصفرية -

 الاجتماعي.
المؤسسة بتغير النوع  توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات الأداء التسويقي في :الفرضية البديلة -

 الاجتماعي.
 لتباين الأداء التسويقي وفق النوع الاجتماعي ANOVA: بين اختبار 22الجدول رقم 

ANOVA 

 المحور2

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.256 1 0.256 0.781 0.382 

Intragroupes 12.442 38 0.327   

Total 12.697 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
𝑆𝑖(𝛼)  %5تشير نتائج الجدول أعلاه أن قيمة  ( وهو ما يؤكد عدم %38.2)0.382إذ جاءت قيمته بـ <

وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن عدم تأثر 
 الأداء التسويقي بتغير النوع الاجتماعي.

*بعد الانتهاء من اختبار التباين وفق النوع الاجتماعي نقوم  باختبار التباين وفق الخبرة المهنية باعتماد الفرضيتين 
 التاليتين:

 هنية.لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات الأداء التسويقي بتغير الخبرة الم :الفرضية الصفرية -
 الفرضية البديلة: توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات الأداء التسويقي بتغير الخبرة المهنية. -
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 لتباين إجابات الأداء التسويقي وفق المؤهل العلمي. ANOVA: اختبار 23الجدول رقم 

ANOVA 

 2المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.392 2 0.196 0.590 0.560 

Intragroupes 12.305 37 0.333   

Total 12.697 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
( %56) 0.560حيث جاءت قيمة  %5أكبر من   𝑆𝑖𝑔(𝛼)من خلال نتائج الجدول أعلاه نلاحظ أن قيمة

عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة وتقبل الفرضية الصفرية عن وهو ما يؤكد 
 عدم تأثر الأداء التسويقي بتغير المؤهل العلمي .

بعد الانتهاء من اختبار التباين وفق المؤهل العلمي نقوم باختبار التباين وفق الخبرة المهنية باعتماد 
 الفرضيتين التاليتين:

 لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات الأداء التسويقي بتغير الخبرة المهنية. :رضية الصفريةالف -
 توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات الأداء التسويقي بتغيّر الخبرة المهنية. :الفرضية البديلة -

 لخبرة المهنية.لتباين إجابات الأداء التسويقي وفق ا ANOVA: يبين 24الجدول رقم 
ANOVA 

 2المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.377 2 0.189 0.567 0.572 

Intragroupes 12,320 37 0.333   

Total 12.697 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين اعتمادا على مخرجات برنامج 
( وهو ما يؤكد %57.2) 0.572إذ جاءت قيمة  %5أكبر من   Sig(α)ان  من خلال الجدول نلاحظ  

عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن تأثر 
 الأداء التسويقي بالخبرة المهنية .

 وظيفة الحاليةلتباين إجابات الأداء التسويقي وفق ال ANOVA: يبين 25الجدول رقم 
ANOVA 

 2المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 2.003 3 0.668 2.247 0.099 

Intragroupes 10.694 36 0.297   

Total 12.697 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
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( وهو ما يؤكد عدم %9.9) 0.099جاءت قيمة  %5من  اكبر  Sig(α) من خلال الجدول نلاحظ  إذ 
وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن تأثر الأداء 

 . وظيفة الحاليةالتسويقي بال
 اختبار تباين إجابات المحور الثالث:-5-3

العبارات المتعلقة بالعلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي والارتباط المحور الثالث يتضمن أهم 
المنطقي لهذه العبارات يكون مع النوع الاجتماعي و الموهل العلمي و كذا الخبرة المهنية و الوظيفة الحالية وللقيام 

 باختبار التباين وفق النوع الاجتماعي نعتمد على الفرضيتين التاليتين:
لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء  :الفرضية الصفرية -

 التسويقي بتغير النوع الاجتماعي.
الفرضية البديلة: توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء  -

 الاجتماعي. التسويقي بتغير النوع
لتباين العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي وفق النوع  ANOVA: يبين اختبار 26الجدول رقم 
 الاجتماعي.

ANOVA 

 3المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.03 1 0.003 0.007 0.934 

Intragroupes 16.985 38 0.447   

Total 16.988 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبين اعتمادا على مخرجات برنامج 
( وهو ما يؤكد %93.4) 0.934إذا كانت قيمته  𝑆𝑖𝑔(𝛼)  %<05من خلال نتائج الجدول أعلاه نلاحظ أن قيمة 

الصفرية المعبرة عن عدم تأثر عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية 
 علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي بتغير النوع الاجتماعي .

بعد الانتهاء من اختبار التباين وفق النوع الاجتماعي نقوم باختبار التباين وفق المؤهل العلمي باعتماد الفرضيتين 
 التاليتين:

ة إحصائية بين ااجابات العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء الفرضية الصفرية: لا توجد فروقات ذات دلال -
 التسويقي بتغير المؤهل العلمي.

توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات العلاقة يبن اليقظة الاستراتيجية و الأداء  :الفرضية البديلة -
 التسويقي بتغير المؤهل العلمي.
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لتباين العلاقة بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي وفق المؤهل  ANOVA:  يبين اختبار 27الجدول رقم 
 العلمي

ANOVA 

   3المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 0.421 2 0.210 0.470 0.629 

Intragroupes 16.567 37 0.448   

Total 16.988 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
( وهو ما يؤكد عدم  %62.9) 0.629إذ جاءت قيمته  𝑆𝑖𝑔(𝛼)   %<05تشير نتائج الجدول أعلاه أن قيمة 

وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن عدم تأثر 
 لاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي بتغير المؤهل العلمي.ع
 

*بعد الانتهاء من اختبار التباين وفق المؤهل العلمي  نقوم باختبار التباين وفق الخبرة المهنية باعتماد الفرضيتين 
 التاليتين:

ة بالاداء التسويقي قظة الاستراتيجيلا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات علاقة الي الفرضية الصفرية: -
 بتغير الخبرة المهنية.

توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي  الفرضية البديلة: -
 بتغير الخبرة المهنية.

لتباين علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي وفق الخبرة   ANOVA: يبين اختبار 28الجدول رقم 
 المهنية.

ANOVA 

 3المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 1.697 2 0.848 2.053 0.143 

Intragroupes 15,291 37 0.413   

Total 16,988 39    

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 
𝑆𝑖𝑔(𝛼) 05%من خلال نتائج الجدول أعلاه نلاحظ أن قيمة  ( %14.3) 0.143إذ جاءت قيمته  <

وهو ما يؤكد عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة 
 .عن عدم تأثر علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي بتغير الخبرة المهنية 

الوظيفة الحالية تباين وفق نقوم باختبار الالخبرة المهنية *بعد الانتهاء من اختبار التباين وفق المؤهل 
 باعتماد الفرضيتين التاليتين:
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الفرضية الصفرية: لا توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء  -
 .وظيفة الحاليةالتسويقي بتغير ال

الاستراتيجية بالاداء  الفرضية البديلة: توجد فروقات ذات دلالة إحصائية بين إجابات علاقة اليقظة -
 .وظيفة الحاليةالتسويقي بتغير ال

لتباين علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي وفق   ANOVA: يبين اختبار 29الجدول رقم 
 .وظيفة الحاليةال

ANOVA 

 3المحور

 
Somme des 

carrés 
ddl Carré moyen F Sig. 

Inter-groupes 1.736 2 0.579 1.366 0.269 

Intragroupes 15,252 36 0.424   

Total 16,988 39    

 

 SPSS 23المصدر: من إعداد الطالبتين اعتمادا على مخرجات برنامج 

( وهو ما يؤكد %26.9) 0.269< إذ جاءت قيمته Sig(α) 05من خلال نتائج الجدول أعلاه نلاحظ أن قيمة %
الفرضية البديلة ونقبل الفرضية الصفرية المعبرة عن عدم تأثر عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية وعليه نرفض 

 وظيفة الحالية.علاقة اليقظة الاستراتيجية بالاداء التسويقي بتغير ال
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 خلاصة:

من خلال الدراسة الميدانية ولمعرفةّ اهمية  و اثر اليقظة الاستراتيجية في تحسين الأداء التسويقي تبين لنا 
اليقظة الاستراتيجية في جميع المصالح و تتركز في مصلحة المالية بصفة  ، تطبقBATIMETALأن شركة

عامة و ان استمرارية الأداء التسويقي تلعب دورا بارزا في اليقظة الاستراتيجية و ذلك بمعرفة الاتجاهات الجديدة و 
 رارهم الشرائي.التنبؤ بالتغيرات الهيكلية من أجل الحصول على ثقة العملاء في اتخاذ ق

وقد تناولت هذه الدراسة الإطار الوصفي من منهج الدراسة وكذا عينة الدراسة وأداة الدراسة المستخدمة 
وباستخدام الإطار التحليلي إلى اختبار الفرضيات وتحليل نتائج الدراسة وقد تبين لنا أن لليقظة الاستراتيجية أهمية 

 ن خلال صدق وثبات فرضيات الدراسة.بالغة في تحسين الأداء التسويقي وهذا م
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تمة:خا  

ية ودورها في تحسين من خلال الدراسة النظرية والتطبيقية التي اختصت بها المذكرة والتي شملت اليقظة الاستراتيج
ظام الذي يمكن المؤسسة الاداء التسويقي ،تمكنا من التعرف على مفهوم اليقظةالاستراتيجية وأنواعها ،والتي تعتبر الن

عني البحث عن غيرات البيئة الداخلية والخارجية ،فنظام اليقظة يمن التطور والتيقظ لكل ماهو جديد والتنبؤ بت
ا على المعلومات الجديدة والمناسبة وجمعها من اجل استخدامها في التواصل وجمع المعلومات ،مما ينمي قدرته

ية الات الاقتصادالبقاء في السوق والنهوض بها الى مستويات اعلى في ظل هذه التغيرات السريعة في جميع المج
ميز المتواصل الذي ،الاجتماعية السياسية والتكنولوجية والثقافية .....هذا من جهة ،وكذا اشتداد المنافسة نتيجة للت

 تحظى به المؤسسات لاستخدامها والتطورات التكنولوجية 

ارجية للمؤسسة ة الخوعليه يمكن القول بان اليقظة الاستراتيجية تلعب دور بارزا، كنظام للمعلومات موجهة نحو البيئ
دات بما يسمح ، وكجهاز للإنذار المبكر يجلب اهتمام المسيرين وانتباههم نحو استغلال الفرص ،وتفادي التهدي

ويل الاشارات الضعيفة بالتصرف الملائم في اوانه ،لأنها تمتلك هامشا من اجل التصرف قبل الاخرين بفهم كيفية تح
ها للفعل المسبق بار ان هذه الاشارات تشكل بالنسبة لها قوة محركة تدفعالى معلومات الانذار المبكرة،وأيضا باعت

لوب تسيير والريادي ،حيث تتحول اليقظة الاستراتيجية في المؤسسة من مجرد وسيلة اتجميع المعلومات الى اس
 متكامل موجه نحو ادارة المستقبل.

يث تعتبر هذه نظام اليقظة الاستراتيجية ،حولن تتمكن المؤسسة من تحسين ادائها التسويقي ما لم تعتمد على 
ال.الاخيرة عملية لايمكن الاستغناء عنها لأنها تزودها بالمعلومات التي تؤهلها الى اداء تسويقي فع  

استنتاجاتاولا :  

  ضرورة تبني المؤسسة الجزائرية لثقافة اليقظة الاستراتيجية لما لها من اهمية بالغة بعد انفتاح الاسواق
 الجزائرية امام المنافسة الدولية

  ، استحداث مصلحة خاصة على مستوى المؤسسة تخص بجمع المعلومات عن مختلف عناصر البيئة
بمعنى ايجاد خلية اليقظة الاستراتيجية يتم من خلالها تنظيم وتدعيم جهود الافراد في البحث عن 

 ة اليقظة على البيئة الخارجيةالمعلومات الهامة بحيث تصبح تؤدي في شكل نشاطات تعني حقيق
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  يجب ان يكون عمل خلية اليقظة الاستراتيجية منظما من خلال توفير اللجان المختصة باليقظة
التنافسية واليقظة التجارية واليقظة التكنولوجية واليقظة البيئية وهذا كي تتمكن من القيام بدورها بشكل 

 ا.صحيح و غير عشوائي وتحقيق النتيجة المرجوة منه
  ضرورة اهتمام بإقامة ملتقيات ومؤتمرات لتعريف باليقظة الاستراتيجية وإبراز اهميتها 
  ضرورة الزام الادارة العليا تطبيق اليقظة وتفعيل نشاطها بصفة دائمة والقيام بدورات تكوينية للمدراء

 تتضمن برامج وطرق اليقظة واساليبها
 جل الكشف عن الاخطاء ومحاولة التصحيحضرورة الاهتمام بتقييم الاداء التسويقي من ا 
 ضرورة الدراسة المستمرة ومواكبة التغيرالمتسارع من اجل اداء تسويقي متميز 
 تشجيع تبني استخدام طرق تسويقية حديثة من اجل النهوض بالاداء التسويقي والكلى للمؤسسة 

 اختبار الفرضيات:

 اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقيهناك علاقة تاثيرية تلازمية بين الفرضية الأولى: -

من خلال تناولنا للفصل النظري من هذا البحث حيث تطرقنا في المبحث الاول إلى اليقظة الاستراتيجية و 
علاقتها بالاداء التسويقي وجدنا حقيقة أن هناك علاقة تأثيرية وتلازمية قوية بين اليقظة الاستراتيجية و تحسين 

يث المعلومات المحصل من البيئة الخارجية تدعم المؤسسة من خلال زيادة حجم مبيعاتها و الأداء التسويقي  ح
بالتالي زيادة حصتها السوقية و كذا تلبية حاجيات الزبائن بشكل افضل من المنافسين و الحصول على ثقة العملاء 

لاستراتيجية لها تأثير ودور في بأن اليقظة ا صحة الفرضية الاولىفي اتجاه قرارهم الشرائي. كل هذا يؤكد لنا 
 تحسين الأداء التسويقي لدى المؤسسة.

من وجهة نظر  : توجد علاقة ذات دلالة إحصائية فيما يخص تبني المؤسسة لليقظة الاستراتيجيةالفرضية الثانية -
 . BATIMETALعاملي مؤسسة 

ومن  SPSS 23ها باستخدام برنامج من خلال تطرقنا للفصل التطبيقي وهذه الدراسة الميدانية التي قمنا في
ان هناك دلالة احصائية لا حظنا one Simple T-Test باستخدام خلاله قمنا بتحليل العبارة واختبار الفرضية 

بأنه توجد علاقة ذات دلالة  صحة الفرضية الثانيةوهذا ما يؤكد لنا  0.05حيث كان مستوى الدلالة أقل من 
 إحصائية فيما يخص تبني المؤسسة لليقظة الاستراتيجي من وجهة نظر عاملي المؤسسة.

 توجد علاقة ذات دلالة احصائية  فيما يخص سعي المؤسسة لتحقيق الأداء التسويقي  الفرضية الثالثة: -

ومن  SPSS 23التي قمنا فيها باستخدام برنامج  وهذه الدراسة الميدانية تطرقنا للفصل التطبيقيمن خلال        
لاحظنا بان هناك دلالة احصائية  one Simple T-Testخلاله قمنا بتحليل العبارة واختبار الفرضية باستخدام 
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بان هناك علاقة ذات دلالة إحصائية  صحة الفرضية الثالثةوهذا يؤكد لنا  0.05حيث كان مستوى الدلالة أقل من 
 فيما يخص سعي المؤسسة لتحقيق الأداء التسويقي.

 هناك علاقة ذات دلالة احصائية بين اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي. الفرضية الرابعة: -

 SPSS 23ج وهذه الدراسة الميدانية التي قمنا فيها باستخدام برنام من خلال تطرقنا إلى الفصل التطبيقي
لاحظنا بأن هناك دلالة  one Simple T-Testخلاله قمنا بتحليل العبارة واختبار الفرضية باستخدام  ومن

بان هناك علاقة ذات دلالة احصائية بين اليقظة الاستراتيجية و صحة الفرضية الرابعة احصائية وهذا ما ئؤكد لنا 
 الأداء التسويقي 

 *اقتراحات وآفاق الدراسة:
  والاستفادة من المعلومات والخبرات الموجودة داخل  لليقظة الاستراتيجيةعلى المؤسسة الأخذ بالمفهوم الواسع

 وخارج المؤسسة والناشطة في القطاع العام والخاص.
 .اعداد برامج تكوينية وتدريبية لتأهيل الموارد البشرية للمؤسسة 
 ريق واحد.توفير جو ملائم مبني على سهولة التواصل والعمل كف 
 .دعم أراء وأفكار العاملين وتطويرها 
 .تطبيق اليقظة الاستراتيجية من أجل تحقيق ميزة تنافسية 
  تطبيق اليقظة الاستراتيجية من اجل تحسين الاداء التسويقي 
 اليقظة التكنولوجية كعامل للابتكار في المؤسسة 
  المتوسطة لمواجهة المنافسة العالميةضرورة تبني استراتيجية الذكاء الاقتصادي للمؤسسات الصغيرة و 
ادراج خلية خاصة باليقظة الاستراتيجية-  
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 المختصرات : سادسا :

TCP    :" هـو اختصـار لــ :Transmession Control Protocol/Internet Protocol" ومهمتـه ،
 نقل البيانات من جهاز لآخر وفي الوقت نفسه تعمل على ضبط دقة العمل وتحبذ السرعة.
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 : يمثل استبيان الدراسة.01الملحق رقم 

 جامعة الجيلالي بونعامة خميس مليانة
 التسييركلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم 

 قسم علوم اقتصادية
 .تخصص: إقتصاد و تسيير المؤسسة

 الموضوع: استبيان
  السادة والسيدات العاملين بالمؤسسة

يشرفنا أن يكون في متناولكم هدا الاستبيان المصمم لجمع البيانات اللازمة لإجراء دراسة حالة نقوم 
اثر اليقظة بعنوان:  إقتصاد و تسيير المؤسسةهادة الماستر، تخصص بإعدادها ضمن متطلبات الحصول على ش

 (.الاستراتيجية في تحسين الأداء التسويقي)دراسة حالة شركة الإنجازات الصناعية و التركيب باتيميتال
والتعرف على أهمية  وف على واقع تفعيل اليقظة الاستراتيجية  بشركة باتيميتالالهدف من الدراسة هو الوق

 .داء التسويقيارساتها في تحسين الأمم
لذا نتمنى أن تولوا هذا الاستبيان اهتمامكم، ونرجو منكم التكرم بالإجابة على أسئلته، فمشاركتكم ضرورية 
باعتباركم ركيزة أساسية لنجاح الدراسة، ونحيطكم علما أن هذا الاستبيان لن يتم استغلاله إلا لأغراض البحث 

 .العلمي فقط
 .ن لحسن تعاونكمولكم منا خالص التقدير والامتنا

 
 تحت إشراف الأستاذ:                        من إعداد الطلبة:                                   

 أ.د. بن عناية جلول *                                                            بن سماعيلي يسرة * 
 لصفر سعاد* 
 

 الشخصية: البيانات الجزء الأول: 
 ( في الخانة المناسبةXيرجى وضع علامة )

 ذكر             أنثى             :النوع الاجتماعي 
 دراسات سابقة             ثانوي          جامعي : المؤهل العلمي
         سنوات 10أكثر من        سنوات 10سنوات الى  5من سنوات          5أقل من      :الخبرة المهنية

 مسؤول مصلحة التسويق        مسؤول مصلحة التجارة          مسؤول مصلحة الإدارة           الوظيفة الحالية:

 مسؤول مصلحة المالية 
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 الجزء الثاني: محاور الإستبانة
 اليقظة الاستراتيجيةالمحور الأول: 

 .مراقبة محيط المؤسسة و رصد كل تغيراتها و هذا في طابع استباقي ارادي  هي  :اليقظة الاستراتيجية * 
 

موافق  العبارة
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير موافق 
 بشدة

اليقظة الاستراتيجية تقوم بتتبع و مراقبة و رصد كل  -1
 تغيرات البيئة الخارجية للمؤسسة باتيميتال

     

      .لادارة العامة هي المسؤولة عن اليقظة الاستراتيجية -2

اليقظة الاستراتيجية هي العملية جماعية تتكامل فيها  -3
 .جهود العاملين كل حسب تموقعه في الهرم الاداري 

     

كل المؤسسات الوطنية تمارس اليقظة الاستراتيجية  .-4
 بصفة منتظمة

     

الهيكل التنظيمي لمؤسسة باتيميتال هو المسؤول عن  -5
 .نجاح اليقظة الاستراتيجية

     

من خلال المعلومات المحصل عليها من الترصد البيئي  -6
 .تحدث تغييرات هيكلية في المؤسسة

     

المعلومات المحصل عليها من رصد البيئة الخارجية  -7
تخص المنافسين الحاليين او المرتقبين والموردين الحاليين 

 .او المرتقبين

     

 الأداء التسويقيلمحور الثاني: ا
 

موافق  العبارة

 بشدة

غير  محايد موافق

 موافق

غير موافق 

 بشدة

لاداء التسويقي هو الاثر الذي ينجز عن تبني  -1
 مؤسسة باتيميتال لنظام يقظة استراتيجية فعالة

     

الاداء التسويقي هو تبني استخدام طرق تسويقية  -2
حديثة من اجل النهوض ب الاداء الكلي للمؤسسة 

 .باتيميتال

     

من اجل اداء تسويقي مميز يجب ضرورة الدراسة  -3
 .المستمرة ومواكبة التغير المتسارع على السوق 

     

يقيم الاداء التسويقي بالكشف عن الاخطاء  -4
 .ومحاولة التصحيح
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يرتبط الاداء التسويقي مباشرة بتحقيق اهداف  -5
مؤسسة باتيميتال المتمثلة في تحقيق الارباح وزيادة 

 .ة السوقيةالحص

     

استمرارية الأداء التسويقي تلعب دورا بارزا في  -6
اليقظة الاستراتيجية وذلك بمعرفة الاتجاهات الجديدة 

 .والتنبؤ بالتغيرات الهيكلية

     

 
 

 .اليقظة الاستراتيجية و الأداء التسويقي : علاقةثالثالمحور ال
 

موافق  العبارة
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

موافق  غير
 بشدة

يساعد الترصد البيئي المؤسسة على تحسين  -1
حصتها السوقية مقارنتا بالمنافسين من خلال تكثيف 

بيع الخدمة الى زبائن جدد في نفس القطاعات 
 .المخدومة

     

المعلومات المحصل عليها من البيئة الخارجية  -2
تدعم المؤسسة من خلال زيادة حجم مبيعاتها وبتالي 

 .زيادة الحصة السوقية

     

ة يساعد الترصد البيئي المؤسسة على خدم -3
 قطاعات سوق جديدة.

     

يساعد الترصد البيئي المؤسسة على تلبية  - -4
 المنافسين.حاجيات الزبائن بشكل افضل من 

     

يساعد الاداء التسويقي على تحقيق اهم اهداف  -5
المؤسسة والتي تتمثل في ارضاء العملاء وتحقيق أعلى 

 عوائد على الاستثمار.

     

يساعد الترصد البيئي المؤسسة الحصول على ثقة  -6
 العملاء في اتجاه قرارهم الشرائي.

     

حماية  يدعم الترصد البيئي المؤسسة على -7
 خصائص منتوجاتها ضد أي تقليد.

     

 



 الملاحق
 

90 

 يمثل الفا كروباخ :02الملحق رقم 

 

Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations Valide 40 100,0 

Exclua 0 ,0 

Total 40 100,0 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

0.794 20 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

0.788 7 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

0.564 6 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

0.804 7 
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 : يمثل اختبار التجانس 05الملحق رقم 

Test d'homogénéité des variances 

 

Statistique de 

Levene ddl1 ddl2 Sig. 

 0.344 38 1 0.918 1المحور

 0.116 38 1 0.823 2المحور

 0.306 38 1 1.075 3المحور

     

Test d'homogénéité des variances 

 

Statistique de 

Levene ddl1 ddl2 Sig. 

 0.205 37 2 1.655 1المحور

 0.116 37 2 2.288 2المحور

 0.313 37 2 1.200 3المحور

     

Test d'homogénéité des variances 

 

Statistique de 

Levene ddl1 ddl2 Sig. 

 0.182 37 2 1.787 1المحور

 0.750 37 2 0.290 2المحور

 0.099 37 2 2.468 3المحور

     4المحور

 

Test d'homogénéité des variances 

 

Statistique de 

Levene ddl1 ddl2 Sig. 

 0.607 36 3 0.619 1المحور

 0.419 36 3 0.967 2المحور

 0.101 36 3 2.236 3المحور

     

 

 


