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 الذكاء التسويقي ودوره في تحسين المنتجات

 شركة الحقول الخضراء لإنتاج الالبان المحدودةدراسة استطلاعية لآراء عدد من العاملين في 

ا.م. د. سوسن ابراهيم رجب
 1 

 عبدالله فرحان محمود     ،    
2 

 

 المستخلص

ابعاد الذكاء التسويقي المتمثلة بـ )ذكاء الزبون، ذكاء السوق، ذكاء المنافسين، ذكاء  أثرالبحث الى تحديد  يسعى

المنتج، ذكاء المجهزين( في تحسين المنتجات المتمثلة بـ )التفوق، الرضا، البساطة، القابلية على الفحص 

بالميدان المبحوث،  علاقةاللغرض تحليل البيانات ذات  SPSS) البرنامج الإحصائي ) نا علىداعتمووالاختبار(، 

، وذلك بتوزيع متعددةوبيان علاقات الارتباط والتأثير بين المتغيرات، عبر اساليب احصائية وصفية وتحليلية 

استمارة استبانة على عينة عشوائية من العاملين في شركة الحقول الخضراء لإنتاج اللبان المحدودة في  ( 69)

، ( استمارة صالحة للتحليل الاحصائي، وفي ضوء النتائج الإحصائية  38) ناعاسترجومحافظة صلاح الدين، 

بين الذكاء التسويقي  ةموجب ةقة ارتباط وتأثير معنويابرزها وجود علاالى مجموعة من الاستنتاجات كان  ناتوصل

 ومجموعة من المقترحات التي تخدم البحث وتحقق اكبر فائدة منه. وتحسين المنتجات،

 

 ذكاء الزبون ،الذكاء التسويقي، تحسين المنتجات: المفتاحيةالكلمات 

 

 

 

Marketing Intelligence and its Role in Improving Products 

An Exploratory Study of the Opinions of a Number of Employees of the Green 

Fields Dairy Production Company Ltd 

Dr. Sawsan Ibrahim Ragab 
1

،
               

Abdullah Farhan Mahmou 
2
 

 

 

Abstract 

The research aims to determine the role of marketing intelligence dimensions 

represented by (customer intelligence, market intelligence, competitor intelligence, 

product intelligence, supplier intelligence) in improving products represented by 

(superiority, satisfaction, simplicity, ability to examine and test), and the statistical 

program (( SPSS for the purpose of analyzing data related to the researched field, and 

showing the correlation and influence relationships between the variables, through 

several descriptive and analytical statistical methods, by distributing (96) 

questionnaires to a random sample of workers in the Green Fields Co. for 

Frankincense Production Ltd. in Salah al-Din Governorate, and it was retrieved ( 83) 

a valid form for statistical analysis, In the light of the statistical results, a number of 

conclusions were reached, the most prominent of which was the existence of a 

positive correlation and influence between marketing intelligence and product 

improvement. And a set of proposals that serve the research and achieve the greatest 

benefit from it. 
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والمنتظم  ،الأساسية التي تمكن الإدارة التسويقية من الاتصال الدائم

ن الذكاء إ . وظروف البيئة ،بالأحداث الجارية في ظروف السوق

ومن  ومعرفة، ،التسويقي يبحث عن تحويل البيانات إلى معلومات

وما ينتج بيانات، ومعلومات، خلال ما تتحصل عليه المنظمة من 

المنظمة من صياغة ن مك  وتفسيرها بشكل صحيح ي   ها،عن تحليل

ها علي خطتها التسويقية، وبرامجها الترويجية، التي ستعتمد

مستقبلا، والتي ستوجهها للفئة التي تستهدفها وفقا لرؤيتها 

ءم مع طبيعة المنتجات التي تسعى التسويقية، والتي ينبغي ان تتلا

تقديمها، واهدافها، وبيئة العمل التي تعمل فيها، ومن خلالها، إلى 

والحصة السوقية التي تستهدفها، وضعها الخاص الذي يعطيها 

، وتميزها بالمقارنة مع منافساتها من المنظمات الاخرى ،هويتها

جهة لموا اط دورة حياة المنتج، وتحفيزهيوالعمل على تنش

المتغيرات السوقية من خلال تحسين المنتجات، كما ان التحسين 

يمد ادارة المنظمة بأدوات تمكنها من زيادة مبيعاتها، ورفع مستوى 

على صورتها  ةفظاحمارباحها، وتوسع حصتها السوقية، وال

                                    الايجابية في ذهن زبائنها، مع نيل ثقتهم، ولائهم لمنتجاتها.

 

 المبحث الاول :  منهجية الدراسة 

 اولاً : مشكلة الدراسة

بشكل منطقي  منهجيةال هاعلي تيتمثل المشكلة حجر الزاوية الذي بن

 لتكوينإلى تحليل المعلومات المجمعة  تؤدي متسلسلةث امع احد

 الدراسة،الشركة قيد  في شأنفي نهاية المطاف استنتاجات واقعية 

التغلب على في  هايساعدتوصيات قد تشكل حلا منطقيا تقديم و

 :الآتيةمشكلتها. وقد تمثلت المشكلة بالتساؤلات 

 ما واقع الذكاء التسويقي في الشركة المبحوثة؟  .1

 نجاح الذكاء التسويقي؟ل ة المكونات الرئيسما  .2

 هل يساهم الذكاء التسويقي في دعم تحسين المنتجات؟ .3

 همية الدراسة:أثانيا : 

 اظهارالضوء على الذكاء التسويقي و لقاءإفي  الدراسةتكمن أهمية 

ات في الشركات جالذي يؤديه في تحسين المنت الدور الحاسم

 الأبحاثفتتمثل في عرض  ةكاديميتها الاأهمي جسدتتكما  ،المبحوثة

، وتحسين المنتجات، ودراستها ذات الصلة بدراسة الذكاء التسويقي

 . مبحوثةفي الشركات الميدانيا 

 

 الدراسة: ثالثا: أهداف

الضوء على الذكاء التسويقي  لقاءإفي  للدراسةيتمثل الهدف الرئيس 

تحويل أفكار  ها عبروتحسينه في دعم المنتجات ؤدييوالدور الذي 

والمبتكرين إلى مشروعات قابلة للتسويق. كما ان البحث  ،المبدعين

 تي:يأ ام إلى ويسعى

ين التسويقي، ودوره في تحس الذكاء التعرف على ماهية -1

 المنتجات في الشركة المبحوثة.

المساهمة في توفير قاعدة معلومات علمية لمساعدة الذكاء   -2

 .التسويقي في توفير الدعم المناسب للبحوث العلمية

استخلاص بعض التوصيات والحلول التي تسهم في تحسين  -3

فاعلية الذكاء التسويقي في تحسين المنتجات في الشركة 

 المبحوثة.

 رابعا :  مخطط الدراسة الافتراضي

يشير إلى نموذج فرضي أأهداف الدراسة، وضع تحقيق  من أجل  

 ،جاتالمنت طبيعة الارتباط بين كل من الذكاء التسويقي، وتحسين

 .(1موضح في الشكل )هو كما 
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  يشير الى علاقة ارتباط

 يشير الى علاقة التأثير 

 ( مخطط الدراسة الافتراضي1الشكل )

 الباحثينالمصدر : من اعداد 

 دراسةفرضيات ال خامسا :

عن  على وفق صيغة الإثبات لتعبردراسة فرضيات ال صغنا 

 تي:لآا وعلى وفقا، وأهدافهتها، مضمون مشكل

علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية  وجود: فرضية الرئيسة الأولىال

مجتمعة( وابعاد تحسين (معنوية بين ابعاد الذكاء التسويقي 

وتنبثق منها الفرضية  ،المنتجات )مجتمعة( في الشركات المبحوثة

ية معنوية بين الفرعية الآتية: توجد علاقة ارتباط  ذات دلالة احصائ

المتمثلة بـ ) ذكاء منفردة( بعد من ابعاد الذكاء التسويقي ) كل

 الذكاء التسويقي

ذكاء 

 المجهزين

ذكاء 

 المنافسين

ذكاء 

 المنتج
فهم 

 السوق

فهم 

 الزبون

 تطوير المنتجات

الفحص و  البساطة

 الاختبار

رضا 

 الزبون
 التفوق

H2-1 

H1 

H1-1 

H2 
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ذكاء وذكاء المنافسين، وفهم الزبون، وذكاء المنتج، والسوق، 

 .المجهزين( وتحسين المنتجات في الشركات المبحوثة

: توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية الفرضية الرئيسة الثانية

مجتمعة( في ابعاد تحسين (معنوية بين ابعاد الذكاء التسويقي 

وتنبثق منها الفرضية  ،المنتجات )مجتمعة( في الشركات المبحوثة

الفرعية الآتية: توجد علاقة تأثير ذات دلالة احصائية معنوية بين 

ذكاء )والمتمثلة بـ ( )منفردة كل بعد من ابعاد الذكاء التسويقي

السوق، ذكاء المنتج، فهم الزبون، ذكاء المنافسين، ذكاء المجهزين( 

 .في ابعاد تحسين المنتجات )مجتمعة( في الشركات المبحوثة

 سلوب جمع البيانات وتحليلهاأ: سادسا

البيانات اعتماداً على استمارة الاستبانة التي اعدت لهذا  ناجمع

مين لغرض وعرضت على مجموعة من الخبراء المحك   ،الغرض

، وتضمنت اومحتوياتهالدراسة، يمها وبما يتفق مع موضوع وتق

الاستمارة ثلاثة اجزاء، يعرض الجزء الأول منها المعلومات 

الشخصية، والجزء الثاني يشمل الذكاء التسويقي، وتضمن الجزء 

رت الخماسي مقياس ليك نا علىداعتموالثالث تحسين المنتجات، 

لا  ،اتفق الى حد ما ،اتفق ،والمرتب بالتدرج من عبارة )اتفق بشدة

( لكل منها على التوالي  ,1,2,3,4,5وبأوزان) ،لا اتفق بشدة( ،اتفق

من المصادر الواردة في الجانب النظري ومن اجل  واستفدنا ،

 الإحصائيبرنامج التحليل  ناداعتمواختبار فرضيات البحث 

(SPSS)   الارتباط)المتمثلة بـ  الإحصائيةباستخدام الوسائل 

spearman ، الخطي البسيط والمتعدد الانحدار). 

 

 

 

 المبحث الثاني الجانب النظري

 الذكاء التسويقي المحور الاول:

 وأهميتهمفهوم الذكاء التسويقي اولا: 

في ضوء التقدم التكنولوجي، ودخول التسويق في دائرة العمولة 

المتوسعة، وزيادة التبادل التجاري، والفوائد الكبيرة للإنترنت 

أنشطة التسويق، كان من الضروري للمنظمات وتأثيراتها في 

والتطورات التي أدت إلى التحول ة التفاعل مع التغييرات، ومواكب

المنظمات من إدارة ، تمكنت التسويقالإلكتروني لعمل استخبارات 

فحص المتغيرات المعقدة ، وكميات هائلة من البيانات، والمعلومات

المتعددة، والربط بينها في نفس الوقت. وفي ظل هذه الظروف، 

كانت هناك حاجة ماسة إلى نظم ذكاء تسويقية محسنة، دفعت 

 منظومة ذكاءعلى عتماد لاالمنظمات بعامة الى التوجه نحو ا

تسويقي، تمكنها من مجارات التغيرات في بيئة معقدة مليئة 

بالتحديات، تتميز بتنافسية عالية، بيئة تعتمد تكنولوجيا المعلومات، 

ا سيكون تتجه نحو اقتصاد المعرفة، يصعب التحكم بها، والتكهن بم

لزم المنظمات بعامة ضرورة استخدام أعليه شكلها، الامر الذي 

و قيد، في سباق محموم من أ، تكيف مع كل تحد   الوسائل المناسبة لل

كل المنظمات للوصول الى الزبون والبقاء في قائمة الصدارة 

منظمات اليوم منظمات معرفة تصمم، وتطور، فالتنافسية، 

وتخطط، وتتخذ قرارات، وتراقب اداء، وتقييم انجازات فهي 

 منظمات معرفة، وتبقى بحاجة الى المعرفة اللازمة لبقائها،

فر في البيئة المحيطة اواستمرارها، ونموها وهذه المعرفة تتو

لابد من ان تكون فللمنظمات التي ان ارادت الحصول عليها، 

عدد كبير من الباحثين المهتمين عرف  . [1]منظمات ذكية تسويقيا 

الذكاء بتطوير المنظمات، وتحسين ادائها، والارتقاء بمنتجاتها، 

 التسويقي. كماالخاصة بالذكاء  اتريفععض التب وهناكالتسويقي ، 

 .(1موضح في الجدول )هو 

 ( تعاريف الذكاء التسويقي1الجدول )

 المفهوم الباحث والسنة

[2] 

 استعمالتقديم المقترحات الملائمة لكيفية وودورية مصممة لإنشاء البيانات الخام، والمعالجة، والفرز،  ،عملية مستمرة

 .المعرفة المتأتية من هذه البيانات الخام في بناء الاستراتيجيات التسويقية للمنظمة

[3] 
من انشاء الاستراتيجيات التسويقية، واتخاذ  يرينن المدبيئة التسويق، التي تمك   المعرفة اليومية بالتغييرات المهمة في

 .القرارات الصحيحة الخاصة بإدارة العمليات التسويقية

[4] 
مسعى منهجي، اخلاقي لجمع، وتوليف، وتحليل المنافسين، والأسواق، والبيئة الخارجية يعطي الادارة رؤية عن واقع 

 .بيئة الاعمال، ويمكنها من اتخاذ القرارات التسويقية المناسبة
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[5] 

التطورات الحاصلة في بيئة السوق، والتي يمكن ان تؤثر  في شأنمنظومة تجمع، وتفرز، وتحلل، وتفسر المعلومات 

في قرارات الزبائن، والمنافسين الحاليين، والمحتملين، تساعد هذه المنظومة المنظمة في اتخاذ القرارات التسويقية 

 التي تمكنها من مواجهة التغيرات السوقية، وتحقيق الارباح.

[6] 
المشرعون التسويقيون لجمع البيانات ذات الصلة بالبيئة  يستعملهامجموعة من الأدوات، والأساليب، والإجراءات التي 

 .التسويقية من مصادرها الداخلية، والخارجية، وتحليلها بما يمكن من اتخاذ قرارات تسويقية دقيقة

[7] 
لتتلاءم مع  هاوتعديلعد المديرين على صياغة خطط التسويق التغييرات في بيئة التسويق التي تسا في شأنمعرفة يومية 

 .التغيرات، والتحديات التي تفرضها بيئة العمل

[8] 

مجموعة اجراءات سريعة، ومستمرة، تستخدمها ادارة المنظمة لغرض الحصول على المعلومات ذات العلاقة 

ة مباشرة، وغير مباشرة بأهداف منظمة الاعمال،  التي لها صلت الحاصلة في البيئة التسويقية، بالتطورات، والتغيرا

 المتمثلة بالربحية، ورضا الزبائن، ورفاهية العاملين.

[9] 

عملية منظمة، ومستمرة لجمع المعلومات الدقيقة؛ من المصادر المختلفة الداخلية، والخارجية عن كل من الزبائن، 

الاوضاع في البيئة التسويقية، ومن ثم تقديم هذه  ن، والمرتقبين، واصحاب المصالح، وعنيوالمنافسين الحالي

 المعلومات لصناع القرار لمساعدتهم في اتخاذ القرارات التسويقية.

 في اتخاذ القرارات الصحيحة. يريننظام يعتمد المسح التسويقي الشامل للزبائن وتوفير المعلومات التي تساعد المد [10]

[11] 
بشكل علني عن المنافسين وكذلك التطورات الحاصلة في السوق والمتعلقة  هاوتحليلفرة االمعلومات المتو عملية جمع

 بالقرارات التسويقية.

[12] 

الأسلوب او الطريقة التي تمكن مدير التسويق من فحص، ومعرفة التغيرات التي تحدث في كل من البيئة الخارجية 

 العامة، والخاصة؛ بصفة دائمة، ومستمرة، ومتجددة.

بأساليب قانونية، وأخلاقية، تسمح بالتدفق المستمر  تستعملمن الأفراد، والإجراءات، والمعدات التي مجموعة 

للمعلومات الاستخبارية المتعلقة بالأحداث أو التغيرات الجارية في البيئة التسويقية، تمكن من اتخاذ القرارات التسويقية 

 الملائمة لمواجهة هذه الأحداث، والتغيرات دعما للأهداف العامة للمنظمة.

 ما.فرة لديهابالاعتماد على المصادر المتو ينالباحثالجدول: من اعداد 

ن أ(، نرى 1وبالاعتماد على ما ورد من تعريفات ضمن الجدول )

الذكاء التسويقي " نظام، وآلية، ومنهج عمل لجمع، وتحلل، وتفسر 

التسويق  لمديريمعلومات مهمة، ودقيقة تقدم في الوقت المناسب 

تمكنهم من بناء استراتيجيات تسويقية مناسبة، واتخاذ قرارات 

 تسويقية ملائمة تلبي طموح المنظمة، وتحقق اهدافها".

تأتي اهمية الذكاء التسويقي من اهمية المعلومات، وما تضيفه من و

ها وصنعقرارات تسويقية  ن المنظمة من بناءقيمة معرفية تمك  

والمتغيرات الطارئة في بيئة الاعمال،  والأحوالتتلاءم  بحيث

مواجهة  ومن ثم  والتكيف مع التحديات بأسرع وقت ممكن، 

المنافسين بفاعلية، واحكام السيطرة على السوق قدر الامكان، 

على الزبائن الحاليين، وكسب زبائن محتملين، فضلا عن  ةظفاحمال

 و [13] الاجتهاد المستمر في زيادة الحصة السوقية. ويشير كل من

ال، وتكمن هذه لذكاء التسويقي اهميته لمنظمات الاعملن إلى أ[14]

 الاهمية في الآتي:

اتخاذ  عبرإحداث تأثيرات ايجابية  فيمساعدة ادارة المنظمة   -1

لى معلومات إرات، والاحكام الممكنة المستندة افضل القرا

 دقيقة.

الزبائن، ويرضي رغباتهم، بناء مزيج تسويقي يلبي حاجات  -2

 مستوى تفضيلاتهم.بويرتقي 

يطور المهارات المعرفية التراكمية للعاملين، ويزيد من  -3

مستوى مهاراتهم المعلوماتية، بالشكل الذي يتوافق 

  [15].المتطلبات البيئيةو

ً لتق يعد   -4 ا يم المخاطر المحيطة بالمنظمة، ومنبه  ومقياسا

ية لمواجهة اءات الاحترازلإدارتها، ومحفزا لاتخاذ الاجر

 .[16]ثارها السلبية على المنظمةآالمخاطر والتخفيف من 

يمنح المنظمة القدرة على مات وبناء على ما يوفره من معل -5

ويحول  كل من الزبائن، والمنافسين، فيالتأثير الفعال 

ما يحصل في السوق، الى على المنظمة من موقع المتفرج 

 .[17]لسوقيةمشارك في اِحداث التغيرات ا
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 ابعاد الذكاء التسويقي -ثانيا

نموذج أتطرق الى مكونات الذكاء التسويقي معززة بنس

(Growley) ،  [18]تية، الذي يتكون من العناصر الآ: 

 (Customer understanding) ذكاء الزبون -1

لم تعد الأساليب التقليدية لجذب العملاء قابلة للتطبيق على        

ا سيما في بيئة تنافسية للغاية، لذا فإن والحديثة ، لشركات الأعمال 

وسلوكياته وربحيته، خطوة  م الشامل للزبون ودوافعه وتكلفتهالفه

رافقها ثورة مهمة نحو تحسين أداء الأعمال في هذه البيئة ت

غيرت من سلوكيات التفاعل التقليدية  التي تكنولوجيا المعلومات

غير قابل للتطبيق في ضوء  ايً المعتمدة مع الزبون، وجعلتها ماض

، وفي ظل المتغيرات التكنولوجية الحديثة، [19]المتغيرات الحديثة 

المنظمات تتفهم الحاجات،  جعلوثورة المعلومات، والاتصالات 

البحث عن ت أطلبات المختلفة لدى الزبائن، وبدوالرغبات، والمت

ت شراء، افئات محددة من الزبائن، مع فهم خصائص، وعاد

وسلوكيات كل مجموعة، التي يتم على اساسها تقديم مستوى افضل 

معلومات الزبون  د؛ وعليه تع [20]من المنتجات التي تتوافق معها

أمرًا بالغ الأهمية لأداء المنظمة التسويقي، اذ يعد الزبون حجر 

الزاوية في النشاط التسويقي الحديث، ومحور العمل التسويقي 

تنافسية للمنظمة في السوق، اذ ان تلبية الهادف إلى تحقيق ميزة 

متطلباته، واشباع رغباته، وارضائه يمنح المنظمة ميزة تنافسية 

تمكنها من التنافس مع نظيراتها من المنظمات المنافسة في السوق 

[21]. 

  (Product intelligence)ذكاء المنتج  -2

المنتج في الأساس وسيلة تلبي حاجة معينة، وتحقق فائدة محددة، 

وعليه  [6]هذا المنتج استعماله وتضيف قيمة يتوقعها الزبون عند 

مهما لمتخذ القرار، فهي اداة المنظمة تعد معلومات المنتج موردا 

لتفوق في اتطلعات الزبائن، بل تسعى وافق في تقديم منتجات لا تتو

استجابة المنظمة لتقادم  عنفر معلومات دقيقة عليها، كونها تو

المنتج، ومدى تلبيته لطلبات الزبائن، ورغباتهم، والمنافسة غير 

السعرية التي يمكن اعتمادها في الاستراتيجية التسويقية المعدة 

 ورات التقنية التي تؤثر في تصميمخرين، والتطنافس مع الآللت

ا الحيوي في القرارات ، فضلا عن دوره [8]ها وانتاج المنتجات

في  أثرالاستراتيجية للمنظمة، وعملياتها التسويقية، لما لها من 

تحديد نوع الصناعة التي ستعمل فيها المنظمة، وطبيعة الاسواق 

، اذ بناءً على البيانات السوقية،  هاونطاق التي ستنتمي اليها

ة، والمعرفة المستمدة من تقادم المنتجات، والمنافسة غير السعري

ذ قرار تحديد المزيج خت التراكمية عن المنافسين، يت  والمعلوما

اعلى معايير الاداء  سويقي الافضل للمنتجات، مع تحديدالت

؛ وبناء على هذا فإن للذكاء التسويقي  [12]التسويقية المستهدفة

تقديم معلومات  عبرفي صياغة قرارات مزيج المنتج،  ااساسً  ادورً 

تتعلق بالمزيج الامثل من المنتجات التي يمكن ان  استخبارية

ن المعلومات تطرحها المنظمة في السوق، ولابد من التنويه الى ا

 .[22]تي: هذا الشأن تتمثل بالآفي التسويقية المتحصلة 

معلومات تخص الهيكل العام للمنتج، من حيث الشكل،  -أ

مقارنة التصميم مع المنتجات  بالحسبانوالتصميم، مع الاخذ 

 البديلة، المنافسة.

معلومات تخص التخطيط للمنتجات الجديد، التي يفتقدها  -ب

 الزبون.

ر الاداء يمعايتحد د المنافسين، التي بناءً عليها معلومات  -ت

 التسويقي.

تحليل السوق المستهدف، والسياسة السعرية المناسبة التي  -ث

 ، وفئة زبونيه.تتوافق مع كل قطاع سوقي

 (Competitor intelligenceذكاء المنافسين ) -3

تضييق ساس لتطوير الانشطة التسويقية، ويمثل فهم الزبون الأ

ن هذا الامر لم يعد كافيا، اذ مع تزايد ألا إنطاق المنافسة، وتقليلها، 

حدة المنافسة، وخروجها عن اطارها التقليدي، المألوف كان لابد 

من دراسة ذكاء المنافسين، وتتبع تصرفاتهم، وفهم سلوكياتهم، 

لتحديد السيناريو التسويقي، الذي يمكن ان تعتمده المنظمة في 

، ومعلومات مواجهتهم، ونتيجة لذلك كان لابد من جمع بيانات

تساعد المنظمة في بناء افضل الاستراتيجيات التسويقية التي تمكنها 

ن بقاء المنظمة، وإ، [12]عالية  منافسةمن المطاولة في سوق ذات 

ونموها، واستمراها في السوق يلزم المنظمة بفهم دور كل من 

المنافسة، والمنافسين، وتأثيراتهم في الاسواق، وتحليل جوانب 

نافسي، واثرها في الحصول على فرص تسويقية متميزة البعد الت

، وهنا كان لابد من التوجه الى المصادر المناسبة، وجمع [10]

سين، ونشاطاتهم الحالية، المنافعدد البيانات، والمعلومات عن 

بسلوكياتهم ، والتنبؤ  هاوتحليل سلوكياتهم الماضية ودراسة

 في شأنرؤية  در الامكان علىعلى قالمستقبلية، والحصول 

استراتيجياتهم المعتمدة لمنتجاتهم الحالية، والمستقبلية، وتحركاتهم، 

 ونقاط قوتهم، وضعفهم، 
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، ان بعض من هذه [23]اما عن مصادر معلومات المنافسين فيرى 

فرة ضمن االمعلومات علنية منشورة في  المصادر علنية، ومتو

واجمالا  ،بسلاسةن الراغبين من الوصول اليها قنوات مباشرة تمك  

 : تيالآعلى النحو  هاومعلوماتيمكن تحديد مصادر بيانات، المنظمة 

التي التسويقية، احد مصادر المعلومات    :السجلات الداخلية -أ

توفر بيانات عن المبيعات، وانشطة التسويق اليومية، والزبائن 

ن، وتتميز هذه السجلات بكونها احد المصادر الداخلية يالحالي

 عبرللمعلومات التي تحدث بشكل يومي، ويمكن الوصول اليها 

الاجراءات الداخلية المعتمدة في المنظمة، وتعتمد معلوماتها في 

على حصتها  طريقهابناء خطط تسويقية تحافظ المنظمة من 

زبائن  السوقية، وزبائنها، فضلا عن خطط الحصول على

  .[24]جدد

تصميم منظم لجمع، "أنها ، (Kotler)عرفها : بحوث السوق -ب

وتحليل، وتسجيل، وعرض البيانات، والاستنتاجات الخاصة بحالة 

تسويقية، او وضع يمكن ان تواجهه المنظمة في السوق، يمكن ان 

، وتسهم [25]" يسبب مشكلات تتعلق بمنتجاتها، وادائها التسويقي

بتوفير ( الاستطلاعية، الوصفية، السببية)بحوث السوق بأنواعها 

المعلومات اللازمة لإدارة المنظمة والخاصة بتحديد السوق 

المتوقعة التي يمكن ان تدخلها المنظمة، ونوع المنافسة السائدة 

قوتها البيعية، وقنوات التوزيع التي يمكن ان توصل  ومن ثم  فيها، 

الزبون في هذه الاسواق، والفرص السوقية المتوقع منتجاتها الى 

بروزها مستقبلا، وكيف يمكن اقتناصها، واستغلالها، وتوظيفها 

 .[26]لصالح المنظمة

احد المصادر المهمة للمعلومات تعد   بيانات مبيعات المنافسين: -ت

التسويقية، والتي تؤثر بشكل مباشر في الميزة التنافسية للمنظمة، 

الأساس الذي سيعتمد لتحديد  لأنهانات مهمة، وحساسة وهذه البيا

قوتهم التي يتحكمون بها  ومن ثم  قوة المنافسين، وحجم مبيعاتهم، 

في السوق، وبناءً على هذا تعمل المنظمة وادارة التسويق فيها على 

توافق وامكانياتها وقدرتها على يبناء استراتيجياتها التسويقية بما س

على حصتها، ومكانتها في  المحافظةومواجهة المنافسين، 

   .[24]السوق

احد مصادر تزويد ادارة يعد  نظام الاستخبارات التسويقية:  -ت

تسويقية، لاتخاذ القرارات ال ومهمةالتسويق بمعلومات ضرورية، 

ن طريق البيع الشخصي، والمؤتمرات، ماذ يمكن جمع المعلومات 

ها إلي ومات التي تحتاجوالندوات، والمعارض، والزبائن، جمع المعل

 [27].ادارة التسويق في عملياتها، وانشطتها 

نظام التحليل التسويقي: منظومة حاسوبية، مبرمجة تزود  -ث

تحليل البيانات، ومعالجتها،  منبالمعلومات الناتجة  المديرين

أدوات احصائية، واساليب اقتصادية،  باستعمالوتحويلها 

ومعادلات رياضية، وتسندهم في عملية اتخاذ القرارات التسويقية، 

  .[28]وتوقع نتائجها

 (Market understanding)فهم السوق  -4

يعد نمو السوق، والحصة السوقية، وحجم السوق، وطبيعة الزبائن 

أثناء تحليل  فيمراعاتها لها المحتملين من أهم العناصر التي ينبغي 

، اذ ان تحديد هذه الخصائص يقدم صورة واضحة [29]السوق 

لإدارة المنظمة عن ما هيه طبيعة الاسواق المحيطة بها، وهذه 

المعرفة بالتأكيد ستساعد في تحديد الخطط التسويقية التي ستعتمدها 

السوق، وتحسين ادائها، والحصول على ميزة  أحوالللتكيف مع 

عة عن هذه التشكيلة من والمعلومات المجم، ف[30]تنافسية  

اتخاذ مة بعامة، وادارة التسويق بخاصة العناصر تمكن ادارة المنظ

القرارات، وتحديد الخطط التكتيكية، والاستراتيجية التي ستتعامل 

، وهذه  القرارات، والخطط تسهم في تخفيض [31]بها مع السوق 

وتمكنها من تحديد الاليات التي درجة الا يقين لدى الادارة العليا، 

اق، سواء اكانت السوق تتعامل بها مع كل من المنافسين، والاسو

الدخول الى اسواق جديدة، او البقاء على المنتجات التي  أمالحالية، 

تتعامل بها حاليا فقط،، او تسويق منتجات جديدة، او طرح مزيج 

لباتهم، من المنتجات التي تتوافق ونوع الزبائن، من حيث ط

ان فهم السوق معززا و، [32]ورغباتهم، وكيفية الوصول اليهم

 [31]بالبيانات اللازمة يمكن المنظمة من تحقيق الاتي: 

إدارة التسويق في البحث عن خيارات استثمارية نقطة انطلاق  -أ

 .مربحة، ونوع الاجراءات المتوافقة مع مثل هذه الاستثمارات

 في شأنفي ضوء خصائص السوق اتخاذ القرارات النهائية  -ب

 .تشخيص إجراءات إطلاق المنتجات الجديدة

تحديد العناصر المنافسة، والبديلة، والمكملة لتعريف السوق  -ت

الحالي والمحتمل، واستراتيجيات التسعير المعتمدة في ظل هذه 

 .العناصر

التشتت، أو التركيز  يم مستوىوتحديد الاسواق المستهدفة، وتق -ث

 .وفهمها حجم العرض، والطلب الحالي وحساب،  الجغرافي

لى المعلومات التسويقية، إلى قطاعات، بالاستناد عتقسيم السوق  -ج

وتوجيه المنتجات الى فئات محددة من الزبائن، اذ ان الفهم الشامل 

، مع تطوير  هاوتركيز الجهود التسويقية توجيهفي للسوق، يساعد 
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سياسات، وبرامج مصممة خصيصًا لكل قطاع من قطاعات السوق 

 .، بناءً على خصائصه وأهميته ومستوى المنافسة

 (  (processors Intelligent ذكاء المجهزين -5

ن ذكاء المجهزين، في اختيار عفرة اتساعد المعلومات المتو       

المجهزين بناء على متطلبات المنظمة، ومدى ملائمتهم لعملياتها، 

وانشطتها، وضوابطها، واجراءاتها، ولغرض الوصول الى 

فرة في ابمصادر المعلومات المتو نستعينالمجهزين المناسبين 

 ل مجهز، وماهية العمليات التي داخل الشركة، التي سجلت تاريخ ك

متطلباتها للمنظمة، فضلا عن المصادر الخارجية التي توفر  وردت

هي الاخرى معلومات عن مجهزين لم تكن المنظمة قد تعاملت 

متطلبات ويكونوا مقبولين، وتتوافق تخصصاتهم ل، سابقامعهم 

المنظمة من حيث الالتزام بالتوقيتات، والجودة، والمواصفات التي 

اختيار المجهز يعد  دة اليها، ور  ها المنظمة في المواد الموفي ترغب

المناسب احد المزايا التنافسية التي تعطي المنظمة الافضلية على 

الاعتناء بالمعلومات لنا المنافسين في السوق، وعليه ينبغي 

الاساس في اختيار  لأنهاعة عن المجهزين، ودراستها والمجم

همة التي احد الاركان الم نوالمجهز وبعد   ،[28]الافضل من بينهم 

ليها الاستراتيجيات التسويقية، فالعمليات، والانشطة إتستند 

التسويقية تستمد قوتها من الموارد التي تجهز في توقيتاتها 

الصحيحة، وهنا لابد للمنظمة من امتلاك قاعدة بيانات تحوي 

راء هؤلاء آتحوي و، جميعاً امة عن المجهزينمعلومات كاملة وت

احد مصادر توريد المعلومات الى  بوصفهمالمجهزين عن الزبائن 

 .[33]المنظمة 

 

 تحسين المنتجاتالمحور الثاني: 

 مفهوم تحسين المنتجات :اولا

، أو فقط  لا يشمل ابتكار الموادفهو تحسين المنتج مفهوم واسع، 

المكونات المادية للمنتج ، بل يتعداها الى جميع الانشطة ذات 

عروض  بعامة تسعى إلى توسيعفالمنظمات العلاقة بالمنتج، 

من أجل زيادة حصتها في السوق، وتلبية  هاوتنويعمنتجاتها 

احتياجات زبائنها، ورغباتهم، وتحسين أدائها التسويقي في الأسواق 

، والاستجابة [34] المحلية والدولية، ومواكبة التقدم التكنولوجي

ا لتوجهات السوق، والزبون ، فضلا عن بناء، مركزهالمتغيرة 

، بالاعتماد على مجموعة من العوامل  هوتطوير التنافسي

عملية تحسين المنتج من  د  ت وتحسين المنتج احدها، اذ  تعوالمتغيرا

 أهم عناصر المنظمات التجارية الحديثة، وي نظر إليها على أنها

تقديم، وإنشاء منتجات ذات إلى الدعامة الأساسية لمنظمات تسعى 

ة على المنافسة في اسواق تتسم بمنافسة قيمة مضافة عالية، قادر

 . [35] شرسة

إن قدرة المنظمات في الدول الصناعية المتقدمة على الابتكار، 

والتحسين في المنتجات وغيرها يعطيها تميزا، وتفوقا على 

الاخرين، ويجعلها في المراتب المتقدمة للمنظمات التي تجتهد في 

المنتج هو في الأساس عمل ن ارضاء زبائنها، وابهاجهم، فتحسي

لون مطالب التحسين من مهندسين، وفنيين، الذين يحو   متخصص

كثير من عرف  .[36]ورغبات الزبائن إلى مواصفات قابلة للتنفيذ، 

المهتمين بتحسين  التعديلات و، حسين المنتجات تالباحثين 

 توجهاتهوعلى المنتجات، وقدم كل منهم تعريفا يتوافق  ئهاواجرا

 .(2) موضح في الجدولكما 

 ( تعريفات تحسين المنتجات 2جدول ) 

 المفهوم السنة والباحث

[37] 
الزبائن، لإصدار المنتجات بشكلها الجديد  يقدمهاعلى المنتجات استجابة  لفكرة  ت جرىالتعديلات، او التغييرات التي 

 السوق ومتغيراته. وأحوالحدياتها، الذي يفي بمتطلبات  كل من الزبون، ورغباته، والمنافسة وت

[38] 
أكثر كفاءة، وتنوعا، أو  كبيرة على المنتجات الحالية بما يجعلها  مت، أو تعديلات سواء كانت صغيرة أإدخال تحسينا

 .مالالاستعملائمة في 

[39] 
إحداث تغيير في المنتج، وتطويره  عى إلىنية في الإنتاج كالعمليات، تسنشاط منظم للبحث عن حلول جديدة لمشاكل ف

 للتأكد من صلاحيته الفعلية للعمل. 

[40] 
الى اجراء تغيرات في العملية التي ترافق المنتج فتحقق  تسعىعملية تتكون من جميع الانشطة الفنية، والادارية التي 

 ميزة تنافسية في البيئة المتغيرة وتواجه المنظمات الاخرى.

فهي عامل  ،ن طريق تصميم منتج يلبي متطلبات الزبائن منتج جوهر عمل المنظمات الصناعية عملية تحسين الم [41]
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 لسوق المستهدف وتحقيق الميزة التنافسية.لوصول الى الس في الوقت والجودة و التكلفة رئي

[42] 
عة عن المنتجات من الزبائن، والمنافسين، والتي يتم اعتمادها في تغيير تصميم المنتجات، وتحليل البيانات المجم

 وتحسين وظائفها، واطالة دورة حياتها.

[43] 
بين بقاء المنظمات في بيئة الاعمال الديناميكية،  التوافق  هاوتطويرمنتجاتها  تجديد عبرعملية حاسمة تسعى المنظمات  

 والمنافسة العالية، وحاجات الزبائن ورغباتهم، ومتطلباتهم.

[36] 
تطوي المنتجات الحالية، بناء على احتياجات الزبائن، والسوق، فضلا عن تحقيق عن الفوائد التي تعود بالمزيد من 

 المنافسين.المزايا التي تتفرد بها المنظمة على 

[44] 

سلسلة من عمليات التصميم التي تحول حاجات السوق العامة من المنتجات )حاجات الزبون(، او الافكار الى معلومات 

تطبيق المبادئ العلمية، والتقنية، والابداعية، والاعتراف عبر ثم منتجات مصنعة بصورة مرضية  مفصلة، ومن

 الحياة الناجحة.بالمتطلبات التي حددتها عمليات دورة 

[45] 
اجراء تعديلات،  وتحسينات  على المنتج لغرض تقديمة الى السوق بشكل جديد وذلك لتلبية حاجات الزبائن ورغباتهم 

 باستمرار.

[46] 
تقنيات، واساليب  عبراجراء تعديلات، وتحويرات مستمرة على المنتجات الحالية، واضافة خصائص جديدة لها 

 ف تحسين المنتج بما يتلاءم ومتطلبات بيئة السوق وحاجات الزبون.متطورة، وحديثة بهد

 .بالاعتماد على المصادر السابقة الباحثينمن اعداد : المصدر 

 

( نرى بان 2) لى ما ورد من تعريفات ضمن الجدولإواستنادا 

تحسين المنتجات " هو التغيير، والتطوير الذي تجريه المنظمة 

يشمل تغيير تصميم المنتج، او تحسين ادائه، او وعلى منتجاتها، 

 حيناضافة وظيفة جديدة اليه، او تلافي اخفاقاته واضافة قيمة جيدة 

، والذي يظهره بمظهر جديد، ومختلف عما كان عليه استعماله

حاجات الزبون ورغباته، والمنافسة، وتوافق سابقا، وبما ي

 والتغييرات الحاصلة في السوق".

 ابعاد تحسين المنتجاتثانيا:  

تحقيق مجموعة من الأهداف، إلى تسعى المنظمات  :قالتفو    -1

وتأتي في مقدمتها الاهداف الاستراتيجية المتمثلة بالبقاء، 

حصتها ، فهي تجتهد في الحفاظ على والاستمرار، والنمو  

السوقية الحالية، مع طموحها في زيادة هذه الحصة، والدخول 

في اسواق جديدة، وتحرص على تلبية رغبات زبائنها 

الحاليين، مع تطلعها لكسب زبائن جدد، وتطمح للتفوق، 

تفوق هنا ضرورة ، وال[47]والتميز، وكسب ميزة تنافسية

يناميكية، تعمل في بيئة اعمال تتسم بالدنها لأحتمية للمنظمة، 

والتقلب، والتغير، والحفاظ على مكتسباتها في هذا النوع من 

البيئات يتطلب منها الحفاظ على تفوقها الذي يمكن ان يتحقق 

، [48]تحسين منتجاتها وضمان نجاحها في السوق  طريقمن 

، مسعى مستمر للمنظمة، تضع لأجله معاييروالتفوق 

العاملين، من  نيمك   ا تنظيمي  ومقاييس، وتصمم هيكلًا 

الاشتراك في انشطة المنظمة، وعملياتها، ويحفزهم لتقديم 

، فالمنظمات [49]منتجات تلبي احتياجات الزبون  

بمجموعها تسعى الى التحسين، والتفوق في تقديم المنتجات 

التي تلبي حاجات الزبائن اليومية، ويلبي رغباتهم يعطيها 

ها في السوق افضلية، ومكانة، وسمة تتفرد بها عن غير

في السوق،  سبب نجاح المنتجات الجديدة [51]يفسر و ،[50]

الذي يؤشر تميزها بسمات، وخصائص بتفوق هذه المنتجات؛ 

تنفرد بها عن غيرها من المنتجات المماثلة، منتجات ذات 

لزبون، منتجات تفوقت في قيمة، و/او جودة اعلى في نظر ا

ساتها بتقديم مناف فيأصحاب المصلحة، تميزت ارضائها 

منتجات تفوقت،  [52]خدمات رافقت عملية البيع، وما بعدها

متميزة، فجعلت المنظمة متفوقة، واكسبتها ميزة تنافسية، 

 .  [47]ومتفردة

الرضا: ينظر إلى الرضا على أنه التقييم الشامل الذي يقوم به  -2

الزبون بناء على تجربته في الشراء والاستهلاك للمنتج مع 

إذ يعتمد نجاح تحسين المنتجات لأي  ، [53]مرور الوقت

منظمة بشكل كبير على سعادة الزبائن والتي يمكن تحقيقها 

إلى  وينظر.  [54]دمج احتياجاتهم، في عملية التحسين عبر

نها ذات أة الزبون في صناعة المنتجات على أهمية سعاد

أهمية حيوية لنجاح المنظمات في الأسواق شديدة 
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إن ارتفاع رضا الزبون يؤدي في النهاية  . إذ[51]المنافسة

إلى زيادة مبيعات المنظمة ، وعلى العكس من ذلك فإن 

انخفاض رضا الزبون سيؤدي إلى انخفاض في نسبة 

المبيعات ، وان رضا الزبون ينعكس على المدى الطويل 

ً لصالح المنظمة . يبشكل أساس  على ولاء الزبون إيجابيا

الصناعية رضا الزبون  ستحقق معظم المنظمات ،[55]

تنتج منتجات  حينوتزيد من ولائهم تجاه منتجات المنظمة 

ظر زيادة قيمة المنتج الجديد من وجهة ن فضلا عنجديدة، 

ف ارضاء  الزبون على أنه عر  الزبون، وعلى هذا الأساس ي  

عن أداء  المنتج راضيً يستعمل ايكون الشخص الذي  حينما

ن رضا إف من ثم  لبي توقعاته، هذا المنتج يطريق المنتج من 

الزبون على المنتج الجديد هو مصدر ولاء ذلك الزبون، ما 

سيزيد  ومن ثم  ،  هانفس يدفعه إلى تكرار الشراء من المنظمة

من موقف المنظمة للتنافس مع المنظمات الأخرى في السوق 

، وليس بالغريب أن يرتبط تحسين المنتج  [56]المستهدف 

بجذب الزبائن والاحتفاظ بهم وانتعاش المنظمة، اي أن إدخال 

منتجات جديدة أو تعديل المنتجات الحالية قد يجذب الزبائن 

الاستراتيجيين الذين يبحثون عن التغيير، ويعد رضا الزبون 

 إحدى القوى الدافعة الرئيسة لتحقيق الميزة التنافسية في

 .[57]المنظمة 

سمة أو حالة غير  نهاأببساطة التصميم : تعرف البساطة  -3

نها خطط أينظر اليها في تصميم المنتج على ، و[58]معقدة 

المصمم المعقولة حول شكل ووظيفة المنتج، التي تتطلب 

البحث والتحليل للعوامل المختلفة التي تعتمد على الأشخاص 

 يجب زيادة تكلفة الإنتاج الموجودين في الحياة العملية ، فلا

يجب أن يكون  والعمليات فقط  للحصول على منتج ، بل

لما له من اهمية في إقناع الزبائن من  اتصميم المنتج بسيطً 

لمنتجات ذات ادائما  يفضلونفالزبائن ، [59] واستعمالهقبوله 

من  كثيرالتصميم البسيط، وعلى هذا الأساس اختارت 

المنظمات الرائدة تصميم بسيط للمنتجات وعدته أداة 

استراتيجية رئيسة لتطوير المنظمة، وقد ظهرت بساطة 

"  manufacturabilityالتصميم من مبدأ " قابلية التصنيع 

الذي يهدف إلى جعل التصميم العام أكثر بساطة، وهذا يعني 

هل أن تحسين المنتج يجب أن يكون أقل تكلفة، وأسرع، وأس

، وتزداد [60]في التصنيع، وأكثر سهولة في الاستخدام 

الرغبة في المنتجات ذات التصميم الأساسي البسيط، مع 

 .[61]توسع عدد المنتجات التي توفرها المنظمات المنافسة

تؤدي زيادة تعقيد المنتج : القابلية على الفحص والاختبار  -4

افسية كلها وارتفاع تكاليف الضمان وزيادة ضغط التكلفة التن

أمور تدفع المنظمات الصناعية إلى زيادة الحاجة إلى طريقة 

إن المنظمة قبل قيامها في البدء بإنتاج [62] اختبار المنتج 

ل تصميم المنتج الأولي إلى منتج تحو  المنتج على نطاق واسع 

من  للتحققوالاختبار عليه تجريبي يمكن إجراء الفحص 

لوبة ، يحدد هذا الاجراء المعايير المطوالمنتج  مطابقة

التسهيلات الفنية المطلوبة بهدف إنجاز عملية الإنتاج ، 

وكذلك ما إذا كان يمكن إنتاج المنتج بتكلفة منخفضة وأن 

خذ تحسين المنتج ؤ، وي [63]يحدد السعر النهائي للمنتج .

ودرجة قبوله لدى الزبون ومدى اقترابه من إشباع  بالحسبان ،

المنظمة الصناعية الجوانب  تفحصك حاجاتهم ، وبعد ذل

بالجودة والسلامة والأداء وغيرها  المتمثلةالأخرى في المنتج 

المعايير الفنية و تهابقمطمن  للتحققر المنتج ختب  ي  و، [64]

. فإن اختبار المنتج [65]لزبونإلى امه بطريقة تسمح بتسلي

تحديد ما إذا كان في المكتمل في السوق يساعد المنظمة 

ويسمح للاستثمار في  ،الطلب على المنتج المخطط كافيا

المنتج المناسب مع شريحة  ثمن ي ختبرتطويره أكثر ، إذ 

الفائدة للمساعدة في الكلفة و،ورة المنتج معينة في السوق ، ص

وتحديد مدى قبول الزبون  ، [66]تحقيق أقصى ربح للمنظمة

ادته إلى هذا المنتج ، فإذا فشل المنتج ، فمن الأفضل إع

أما إذا كانت  [41]. مرحلة المراجعة والتحسين بشكل أفضل 

نتيجة الاختبار إيجابية فإن المنظمة مستعدة لتسليم المنتج الى 

فشل  بمنزلةيعد  صنعتهالسوق بالكامل لان فشل المنتج الذي 

ق التي ائالمنظمة بالكامل ، لذلك يعد فحص المنتج احد الطر

نجاح المنتج وبالتالي نجاح المنظمة  فيتساعد 

 .[67]الصناعية

 الجانب الميداني المبحث الثالث:

والتأثير بين  ،الارتباط علاقاتاختبار  إلىهذا المحور  يسعى

والفرعية والتحقق من مدى صحتها  ،الرئيسة الدراسةمتغيري 

معامل الارتباط )اعتمادا على الوسائل الإحصائية المتمثلة بـ 

spearman ،  على  (والمتعدد ،الخطي البسيط الانحدارمعامل

 تي:يأ وفق ما

 دراسةأولا. تحليل طبيعة علاقات الارتباط بين متغيري ال

الارتباط الرئيسة  علاقاتيهدف هذا التحليل لاختبار         

بـ )الذكاء التسويقي، المتمثلة  الدراسةوالفرعية بين متغيري 

 -spearman   على معامل الارتباطاعتمادا وتحسين المنتجات(ِ، 

Correlation )  )على النحو الاتيو: 
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 الذكاء التسويقيبين ابعاد  الارتباطقات لاتحليل طبيعة ع -أ

        :(مجتمعة) تحسين المنتجاتوابعاد  ()مجتمعة

التي  الأولىيعكس مضمون هذا التحليل اختبار الفرضية الرئيسة 

الذكاء معنوية بين ابعاد  دلالةقة ارتباط ذات لاتنص على وجود ع

 ةالشركفي  (مجتمعة) وتحسين المنتجات ،(مجتمعة) التسويقي

 علاقةيتضح وجود ، (8)، وبمتابعة معطيات الجدول المبحوثة

 الذكاء التسويقياحصائية معنوية بين ابعاد  دلالةارتباط ذات 

، ذكاء المنتجو، الزبونذكاء و، )ذكاء السوق ـوالمتمثلة ب( مجتمعة)

( مجتمعة)وتحسين المنتجات ،ذكاء المجهزين(و، ذكاء المنافسينو

القابلية على الفحص ، البساطة، الرضا، )التفوق ـوالمتمثلة ب

0.717)بينهما البالغة  الارتباطقيمة معامل  بدلالة، والاختبار(
**

) 

 فيوتشير هذه القيمة الى قوة العلاقة الطردية بين هذين المتغيرين 

يمكن تفسير هذه العلاقة بان اهتمام و . (0.05مستوى معنوية )

وجود  عبريتجسد عينة الدراسة بالذكاء التسويقي  شركة المبحوثة

من  هاوتحليلالمعلومات  عمل على جمعنظام تسويقي متطور ي

تطورات في البيئة التسويقية التي تخص ال في شأنالمصادر العامة 

ن يحسن من جودة المنتجات المقدمة أمن شأنه وهذا الزبائن 

 للزبائن. وفي ضوء ما سبق يمكن قبول الفرضية الرئيسة الأولى.

 (8كما موضح في الجدول )

 

 المنتجات على المستوى الكلي معاملات الارتباط بين الذكاء التسويقي وتحسين( 3) جدول

      

 (.SPSS V.25بالاعتماد على مخرجات برنامج ) الباحثينالمصدر: اعداد 

الارتباط بين ابعاد الذكاء التسويقي تحليل طبيعة علاقات  -ب

 (:مجتمعة)( وتحسين المنتجات منفردة)

بثقة مضمون هذا التحليل اختبار الفرضية الفرعية المن يبين       

على وجود علاقة ارتباط  التي تنص  من الفرضية الرئيسة الأولى 

منفردة( )ذات دلالة احصائية معنوية بين ابعاد الذكاء التسويقي

ذكاء ذكاء السوق، ذكاء الزبون، ذكاء المنتج، ـ(ـ المتمثلة ب

في  (مجتمعة) وتحسين المنتجات ،ذكاء المجهزين(، المنافسين

وجود إلى  (2)المبحوثة، اذ تؤشر معطيات الجدول  ةالشرك

الذكاء احصائية معنوية بين ابعاد  دلالةارتباط ذات  علاقات

ذكاء وذكاء الزبون، وذكاء السوق، (ـ المتمثلة ب (التسويقي)منفردة

 وتحسين المنتجات(، ذكاء المجهزينو ،ذكاء المنافسين والمنتج، 

 ,0.676,0.579,0.613))ارتباط بلغت  وبمعاملات ،(مجتمعة)

 علاقاتتشير نتائج تحليل وبذلك على التوالي،  0.536 ,0.428

في  (منفردة) الذكاء التسويقيالى قدرة أبعاد  المذكورة آنفاً الارتباط

قبول إلى والتنبؤ به، وعلى نحو يؤشر  تحسين المنتجاتتفسير 

التي تنص و الأولىالفرضية الفرعية المنبثقة من الفرضية الرئيسة 

احصائية معنوية بين ابعاد  دلالةارتباط ذات  علاقةعلى وجود 

 ةالشركفي ( مجتمعة) وتحسين المنتجات (منفردة) الذكاء التسويقي

 (.2ما موضح في الجدول )ك .المبحوثة

 

 وتحسين المنتجات )مجتمعة( (مجتمعة ومنفردة) الذكاء التسويقيبين ابعاد  الارتباط علاقاتنتائج  (4)الجدول 

 الذكاء التسويقي المتغيرات

 تحسين المنتجات

Pearson Correlation .717** 

Sig. (2tailed) .000 

N 38 

 ذكاء المنتج ذكاء الزبون المتغيرات
ذكاء 

 المنافسين
 ذكاء المجهزين فهم السوق

تحسين 

 المنتجات

Pearson 

Correlation 
.536** .428** .613** .579** .676** 

Sig. (2tailed) .000 .000 .000 .000 .000 
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 (.SPSS V.25بالاعتماد على مخرجات برنامج ) الباحثينالمصدر: اعداد           

 الدراسةقات التأثير بين متغيري لاتحليل طبيعة ع :ثانيا

يهدف هذا المحور الى اختبار معنوية علاقات التأثير بين متغيري  

البحث الرئيسة والفرعية المتمثلة بـ )الذكاء التسويقي وتحسين 

اعتمادا على معامل الانحدار البسيط والمتعدد وعلى  المنتجات(

 النحو الاتي:

كاء التسويقي )مجتمعة( في تحليل طبيعة علاقات تأثير أبعاد الذ

يعبر مضمون  المبحوثة ةمجتمعة( في الشرك(تحسين المنتجات 

هذه العلاقة عن اختبار الفرضية الرئيسة الثانية التي تنص على 

دلالة احصائية لأبعاد الذكاء التسويقي  يوجود تأثير معنوي ذ

، إذ يتبين من نتائج )مجتمعة( في ابعاد تحسين المنتجات )مجتمعة(

، (35.292)  ( بلغتFقيمة معامل الانحدار )ان  (5الجدول )

 الدلالةهي أقل من مستوى و(  2.222وكانت قيمة مستوى الدلالة )

وتشير الى وجود تأثير معنوي لأبعاد الذكاء  ،(2.25)المعنوي 

 (مجتمعة) الأبعادهذه  تؤكدو ،التسويقي في تحسين المنتجات

R) معامل التحديد وبدلالة
2
 الحاصل التباينمن  %(51)ما نسبته (

الدراسة ناتجة عنِ  موضوعفي الشركة  تحسين المنتجاتفي 

للذكاء المبحوثة ممارسة إدارة الشرِكة  عبرالتغيرات التي تحدث 

 غيرعوامل اخرىِ إلى ( تعود 26إما النسبة المتبقية )%، التسويقي

 في أنموذجِ الدراسة.  داخلة

وتعد قيمة معنوية ، (2.322) (Beta) الانحداروبلغت قيمة معامل 

عند مستوىِ دلالة قيمته أقل من  (6.225)المحسوبة (t) بدلالة

(، وهذا يعنيِ أن الزيادة بمقدارِ وحدة واحدة في الذكاء 2.25)

 موضوعالتسويقي سيؤديِ إلى تعزيز تحسين المنتجات للشركة 

 (.5كما موضح في الجدول ) .الدراسة

 

 المستوى الكلي في تحسين المنتجات في( يبين علاقة تأثير الذكاء التسويقي 5الجدول )

المتغير 

 المعتمد

Model Summary 

 تحليل التباين

ANOVA 

 معاملات الانحدار

Coefficients 

R 

 الارتباط

 

R
2

 

معامل 

التحديد
 

F 

 المحسوبة

DF 

 درجة الحرية

Sig* 

 الدلالة

 المتغير المستقل

B 

درجة 

 التأثير

t 

 المحسوبة

Sig* 

 الدلالة

تحسين 

 المنتجات
2.010 2.518 35.292 

 1 الانحدار

 31 البواقي 2.22 6.225 2.322 الذكاء التسويقي 2.22

 32 المجموع

 (.(SPSSبالاعتماد على برنامج  الباحثينالجدول: اعداد 

التأثير لأبعاد الذكاء التسويقي )منفردة( في  علاقاتتحليل طبيعة 

 :المبحوثة الشركةمجتمعة( في (تحسين المنتجات 

ثقة من الفرضية الرئيسة يعكس هذا الاختبار الفرضية الفرعية المنب

التي تنص على وجود علاقة تأثير ذات دلالة احصائية الثانية 

ذكاء الزبون، ( ـالمتمثلة بومعنوية لأبعاد الذكاء التسويقي)منفردة ( 

 ،ذكاء المجهزين(و ،ذكاء المنافسين و، السوقذكاء و، المنتجذكاء و

 وتبينالمبحوثة،  ةفي ابعاد تحسين المنتجات )مجتمعة( في الشرك

 :الاتي( 5معطيات الجدول )

وجود علاقة تأثير معنوية ذات دلالة إحصائية لبعد ذكاء  -1

 .المبحوثة الزبون في تحسين المنتجات في الشركة

N 38 38 38 38 38 



 

 

61 (49-68) 

 2024حزيران  ،1، العدد 9د المجل الذكاء التسويقي.... –سوسن وعبدالله   مجلة كلية الكوت الجامعة

 

( اقلِ من مستوى الدلالة 2.22حصائية )الإدلالة البلغت مستوىِ 

R) وفسر هذا البعد بدلالة معامل التحديد(، 2.25المعنوية )
2
ما (

في  في متغير تحسين منتجاتمن التباينِ الحاصلِ  %(25) نسبته 

ذكاء  عبرنِ الاختلافات التي تحدث مناتجة  المبحوثةالشركة 

غير  عوامل اخرىإلى تعود ف( 55الزبون، إما النسبة المتبقية )%

( المحسوبة  (F ويدعم معنويته قيمة الدراسة. مخططفي  داخلة

( Bقيمة معاملِ الانحدارِ )إلى وتشير  ، (93.298)البالغة 

( المحسوبة التي بلغت t(، وما يؤِكد تلك النتيجة قيمة )2.929)

(، وهذا 2.25( عند مستوىِ دلالة قيمته أقل من )3.252قيمتها )

يعنيِ أن الزيادة بمقدارِ وحدة واحدة في ذكاء الزبون سيؤديِ إلى 

الدراسة، في ضوء  موضوعللشركة  تعزيز متغير تحسين المنتجات

 .المذكورة آنفاًية تلك النتائج تقبل الفرض

وجود علاقة تأثير معنوي لبعد ذكاء المنتج في تحسين  -2

 المنتجات في الشركة المبحوثة.

 مستوى الدلالة( وهي أقل من 2.222) الدلالةبلغت قيمة مستوى 

R)  ( وفسر هذا البعد بدلالة معامل التحديد2.25)المعنوي 
2
ما (

(من الاختلافات في تحسين المنتجات في الشركات  %(82)نسبته 

متغيرات إلى ( تعود 99)%وأن النسبة المتبقية البالغة ،المبحوثة، 

أخرى يمكن السيطرة عليها او لم يتضمنها مخطط البحث ويدعم 

 قيمةإلى وتشير  ،)21.929(المحسوبة البالغة  (F) معنويته قيمة

( tيؤِكد تلك النتيجة قيمة )(، وما B( )2.508معاملِ الانحدارِ )

( عند مستوىِ دلالة قيمته أقل 9.258المحسوبة التي بلغت قيمتها )

(، وهذا يعنيِ أن التغير بمقدارِ وحدة واحدة في ذكاء 2.25من )

لتلك الشركة  المنتج سيؤديِ إلى تعزيز متغير تحسين المنتجات

 .رة آنفاًالمذكومحلِ الدراسة، في ضوء تلك النتائج تقبل الفرضية 

قة تأثير معنوية لهذا البعد في لاوتشير هذه المعطيات الى وجود ع

 فيالتركيز من تحسين المنتجات، اذ تتمكن المنظمات المبحوثة 

لتفوق إلى اافق مع تطلعات الزبائن، بل تسعى تقديم منتجات لا تتو

نها توفر معلومات دقيقة حول استجابة المنظمة لتقادم لأ عليها،

 .المنتج

يوجد تأثير معنوي لبعد ذكاء المنافسين في تحسين  -3

 المنتجات في الشركة المبحوثة.

مستوى الدلالة وهي أقل من  (2.22)ان قيمة مستوى الدلالة 

وتؤكد هذه النتائجِ على معنوية الأثر، أيِ أن  (2.25)المعنوي 

في متغير تحسين  المنافسينهناك أثر ذو دلالة معنوية لبعد ذكاء 

R)قيد الدراسة، بلغت قيمة معامل التحديد شركة الفي  المنتجات
2
) 

%( من التباينِ الحاصلِ في 12(، التيِ تفسر ما نسبته )2.122)

الدراسة ناتجة عنِ  موضوعفي الشركة  متغير تحسين منتجات

المتبقية ما النسبة أ، المنافسينذكاء  طريقالتقلبات التي تحدث من 

في مخطط الدراسة.  غير داخلة عوامل اخرىإلى تعود ف( 33)%

ان ( Coefficients) ائج التحليلِ معاملات الانحدارت نتوأظهر

( tكد تلك النتيجة قيمة )(، ويؤB( )2.826قيمة معاملِ الانحدارِ )

دلالة قيمته أقل  ( عند مستوى8.892ي بلغت قيمتها )المحسوبة الت

ة في ذكاء (، وهذا يعنيِ أن الزيادة بمقدارِ وحدة واحد2.25من )

لتلك الشركة  يؤديِ إلى تعزيز متغير تحسين المنتجات المنافسين

المذكورة الدراسة، في ضوء تلك النتائج تقبل الفرضية  وضوعم

  .آنفاً

لهذا البعد في تحسين  تأثير معنوي علاقةوتعكس هذه النتائج وجود 

تحديد السيناريو  منذ تتمكن المنظمات المبحوثة إالمنتجات، 

التسويقي، الذي يمكن ان تعتمده المنظمة في مواجهة المنافسين، 

ونتيجة لذلك كان لابد من جمع بيانات، ومعلومات تساعد الشركة 

في بناء أفضل الاستراتيجيات التسويقية التي تمكنها من المطاولة 

 .في سوق ذات تنافسية عالية

تحسين المنتجات في يوجد تأثير معنوي لبعد فهم السوق في  -4

 الشركة المبحوثة.

( 2.22( عند مستوىِ دلالة إحصائية )92.296بلغت ) (F)ن قيمة إ

معنوية  (، وتؤكد هذه النتائج2.25اقلِ من مستوى الدلالة المعنوية )

دلالة معنوية لبعد فهم السوق في متغير  اذ االأثر، أيِ أن هناك أثرً 

بلغت قيمة معامل  إذقيد الدراسة، شركة الفي  تحسين المنتجات

R)التحديد 
2
%( من التباينِ 22(، التيِ تفسر ما نسبته )2.222) (

الدراسة  موضوعفي الشركة  الحاصلِ في متغير تحسين منتجات

ما النسبة المتبقية أفهم السوق،  عبرنِ التغيرات التي تحدث مناتجة 

الدراسة. في مخطط  غير داخلةعوامل اخرىِ إلى تعود ف( 59)%

ن أ (Coefficients) وأظهرت نتائج التحليل معاملات الانحدار

كد تلك النتيجة قيمة (، وما يؤB( )2.988) قيمة معامل الانحدار

(t( المحسوبة التي بلغت قيمتها )عند مستوى3.222 )  دلالة قيمته

(، وهذا يعني أن الزيادة بمقدار وحدة واحدة في فهم 2.25أقل من )

 موضوعللشركة  إلى تعزيز متغير تحسين المنتجات السوق سيؤدي

  .المذكورة آنفاًالدراسة، في ضوء تلك النتائج تقبل الفرضية 

تأثير معنوية لهذا البعد في  علاقةوتشير هذه المعطيات الى وجود 

صورة تقديم  منتحسين المنتجات، اذ تتمكن المنظمات المبحوثة 

طبيعة الاسواق المحيطة بها، وهذه  واضحة لإدارة الشركة عما هي
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المعرفة بالتأكيد ستساعد في تحديد الخطط التسويقية التي ستعتمدها 

 .السوق أحوالللتكيف مع 

يوجد تأثير معنوي لبعد ذكاء المجهزين في تحسين  -5

 المنتجات في الشركة المبحوثة.

( ان معاملات تحليل التباين 9) تظهر نتائجِ الجدول        

(ANOVA أن قيمة )(F) ( عند مستوىِ دلالة 26.380بلغت )

(، وتؤكد 2.25( اقلِ من مستوى الدلالة المعنوية )2.22إحصائية )

أثر ذو دلالة معنوية لبعد  ثمةهذه النتائجِ على معنوية الأثر، أيِ أن 

شركة الحقول في  في متغير تحسين المنتجاتذكاء المجهزين 

قيد الدراسة، حيث بلغت قيمة  الخضراء لإنتاج الالبان المحدودة

R)معامل التحديد 
2
(، وتمثلِ القوة التفسيرية التيِ تفسر 2.831) (

في  %( من التباينِ الحاصلِ في متغير تحسين منتجات83ما نسبته )

التغيرات التي تحدث من  منالدراسة ناتجة  موضوعالشركة 

عوامل إلى  تعودف( 92فهم السوق، إما النسبة المتبقية )% طريق

وأظهرت نتائج التحليل الدراسة.  اخرى لم تدخل في أنموذج

( B) ان قيمة معامل الانحدار (Coefficients) معاملات الانحدار

( المحسوبة التي بلغت t(، وما يؤِكد تلك النتيجة قيمة )2.502)

(، وهذا 2.25مستوىِ دلالة قيمته أقل من ) في( 0.292قيمتها )

سيؤديِ إلى ذكاء المجهزين يعنيِ أن الزيادة بمقدارِ وحدة واحدة في 

الدراسة، في  موضوعلتلك الشركة  تعزيز متغير تحسين المنتجات

  .المذكورة آنفاًضوء تلك النتائج تقبل الفرضية 

تأثير معنوي لهذا البعد في تحسين  علاقةوتعكس هذه النتائج وجود 

من اختيار المجهزين بناء  المبحوثة الشركةالمنتجات، اذ تتمكن 

انشطتها، على متطلبات الشركة، ومدى ملائمتهم لعملياتها، و

لغرض الوصول الى المجهزين وضوابطها، واجراءاتها، 

 .المناسبين

ث الرئيسة متغيري البح وبناء على ما تقدم من علاقات التأثير بين

( والتي تؤكد وجود علاقة  9المشار اليها في )الجدول والفرعية 

منفردة( (تأثير ذات دلالة احصائية معنوية لأبعاد الذكاء التسويقي 

في تحسين المنتجات )مجتمعة( في الشركات المبحوثة، يمكن قبول 

كما موضح  الفرضية الفرعية المنبثقة من الفرضية الرئيسة الثانية.

 (.9لجدول )في ا

 

 ( يبين علاقة تأثير ابعاد الذكاء التسويقي)منفردة( في تحسين المنتجات )مجتمعة(6الجدول )

 (.(SPSSبالاعتماد على برنامج  الباحثينالجدول: اعداد 

 

 

 

 

 تحسين المنتجات المتغير المعتمد

 معطيات التحليل

 المتغيرالمستقل

R 

 الارتباط

R2 

معامل 

 التحديد

F 

 المحسوبة

B 

درجة 

 التأثير

T 

 المحسوبة

Sig* 

 الدلالة

ابعاد الذكاء 

 التسويقي

 2.22 3.252 2.929 93.298 2.250 2.909 ذكاء الزبون

 2.22 9.258 2.508 21.929 2.822 2.538 ذكاء المنتج

 2.22 8.892 2.826 11.268 2.122 2.852 ذكاء المنافسين

 2.22 3.222 2.988 92.296 2.222 2.995 فهم السوق

 2.22 0.292 2.502 26.380 2.831 2.910 ذكاء المجهزين



 

 

63 (49-68) 

 2024حزيران  ،1، العدد 9د المجل الذكاء التسويقي.... –سوسن وعبدالله   مجلة كلية الكوت الجامعة

 

 المبحث الرابع : الاستنتاجات و التوصيات

 الاستنتاجات :اولا

كبير في تفوق منتجات الشركة المبحوثة  أثرللذكاء التسويقي   -1

 بالقياس مع المنتجات المنافسة في السوق المحلية.

رضاء زبائنها باعتماد الذكاء لإالشركة المبحوثة تجتهد  -2

 التسويقي.

 استعمالجاتها لتسهيل تمن تسهيلتعمل الشركة المبحوثة على  -3

 .لها الزبون

تمرار تحسين منتجاتها باسإلى تسعى الشركة المبحوثة  -4

في ن، واشباع حاجاته وتلبية رغباته لمواكبة متطلبات الزبو

 اعتماد الذكاء التسويقي.

الشركة من اساسيات التميز،  التي تقدمهاتحسين الخدمات  -5

 والتفرد للشركة المبحوثة.

وتعمل على  بالحسبانتأخذ الشركة المبحوثة ذكاء الزبون  -6

 توفير منتجات تتوافق معه.

في عمل الشركة وتعتمد عليهم في توفير  للمجهزين دور كبير -7

 المعلومات اللازمة لتحسين منتجاتها. 

 التوصيات: ثانيا

لاستنتاجات التي افصحت عنها الدراسة الحالية في إلى اادا استن
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