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 ملخّص  

يتناول البحث أثر كفاءة نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية في شركات الاتصالات السورية من 
واتخاذ  (كفاءة البيانات، كفاءة العاممين، وكفاءة البرمجيات المستخدمة في بحوث التسويق)خلال دراسة الأثر بين 

اعتمد البحث عمى المنيج الوصفي، وشمل مجتمع البحث العاممين في قسم . القرارات التسويقية في شركات الاتصالات
استبانة عمى العاممين في مجال نظام بحوث التسويق  (70)التسويق في شركة سيريتل للاتصالات حيث تم توزيع 
، وباستخدام الأساليب (%85.7)استبانة بنسبة استجابة بمغت  (60)والمسؤولين عن اتخاذ القرارات التسويقية أعيد منيا 
: الإحصائية المناسبة تم التوصل إلى النتائج الآتية

وجود علاقة طردية ذات دلالة معنوية بين كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث التسويق واتخاذ  -1
 القرارات التسويقية في شركة سيريتل للإتصالات

وجود علاقة طردية ذات دلالة معنوية بين كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية  -2
 .في شركة سيريتل للإتصالات

وجود علاقة طردية ضعيفة ذات دلالة معنوية بين كفاءة البرمجيات المستخدمة في نظام بحوث التسويق  -3
 .واتخاذ القرارات التسويقية في شركة سيريتل للاتصالات

مع المتغير  (نظام بحوث التسويق)وجود علاقة طردية ذات دلالة معنوية بين جميع أبعاد المتغير المستقل  -4
ىو البعد الأكثر تأثيراً في المتغير التابع   (كفاءة البيانات)حيث بعد  (اتخاذ القرارات التسويقية)التابع 

 .ىو البعد الأقل تأثيراً في المتغير التابع (كفاءة البرمجيات)وبعد  (اتخاذ القرارات التسويقية)

 
. نظام بحوث التسويق، كفاءة البيانات، كفاءة العاممين، كفاءة البرمجيات، اتخاذ القرارات التسويقية: الكممات المفتاحية
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  ABSTRACT    

 

This paper deals with the impact of the Efficiency of marketing research system in 

making marketing decisions in the Syrian telecommunications companies, by studying the 

impact of (Data efficiency and workers efficiency and software efficiency that used in 

marketing research system) and making marketing decisions in telecommunications 

companies. The research adopted the descriptive approach, which included the research 

community who working in Syriatel Telecom were distributed (70) to identify the workers 

in the marketing research field and responsible for making marketing decisions, (60) 

questionnaire was responded, in rate (85.7%), by using appropriate statistical methods the 

study reached the following results: 

1- There is a significant positive correlation between the efficiency of the used data 

in marketing research system and making marketing decisions in Syriatel Telecom. 

2- There is a positive relationship and significant morale among the workers 

efficiency in marketing research system and making marketing decisions in Syriatel Telecom. 

3- There is a positive relationship and weak significant differences between the 

efficiency of the software which used in marketing research system and make marketing 

decisions in Syriatel Telecom. 

4- There is a significant positive relationship among all the independent variables 

(efficiency of marketing research system) with the dependent variable (making marketing 

decisions) where the variable (data efficiency) is the most influential dimension in the 

dependent variable (making marketing decisions) and the variable (Software efficiency) is 

the lower influent dimension in the dependent variable (making marketing decisions). 

 

Keywords: Marketing Research, Data Efficiency, Workers Efficiency, Software 

Efficiency   Making Marketing Decisions. 
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: مقدمة
تمثل كفاءة نظام بحوث التسويق أحد العوامل الأساسية في اتخاذ القرارات التسويقية بالنسبة إلى الإدارة 

المعاصرة، حيث يرتبط موضوع كفاءة نظام البحوث التسويقية بمدى دقة وكفاءة البيانات الإحصائية، ومن ثم تطور ىذا 
تقف عند مدى دقة وكفاءة  المفيوم ليصبح أكثر شمولية لمشركات المعاصرة، فأصبحت كفاءة نظام بحوث التسويق لا

ن  البيانات فقط، بل تركزت عمى أبعاد ومعايير أخرى تعكس مقدار تمبيتيا لطمب المستخدمين ومدى رضاىم، فحتى وا 
تتسم بالكفاءة إذا كان ىنالك تأخيراً في موعد نشرىا أو إذا كانت لاتصل لجميع  كانت البيانات الإحصائية دقيقة فيي لا

. المستخدمين في آن واحد وبسيولة ويسر، أو إذا كان ىنالك عدم تجانس مابين تمك البيانات وذاتيا من مصادر أخرى
من جانب آخر، إن موضوع كفاءة نظام بحوث التسويق يعتبر واحد من أساسيات عمل الشركات، فالتركيز في 

كفاءة منتجات نظام البحوث التسويقية أىم كثيراً من مقدار الكم من منتجات ىذا النظام، انطلاقاً من ذلك اتجيت 
الشركات نحو إيجاد وتطبيق معايير ومقاييس التي من خلاليا يتم تقويم كفاءة نظام بحوث التسويق بكافة مراحمو التي 

. تؤثر بدورىا عمى القرارات التسويقية التي لم تعد تعتمد عمى عنصر الخبرة والتقدير الشخصي فقط
يركز ىذا البحث عمى دراسة كفاءة نظام بحوث التسويق المطبق في شركات الاتصالات السورية، ومنيا 

كفاءة البيانات ، كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق وكفاءة البرمجيات : سيريتل، حيث تقسم إلى ثلاث عوامل ىي
المستخدمة، ودراسة عوامل كفاءة نظام بحوث التسويق تشكل المسار الذي يساعد المدراء عمى اتخاذ القرارات التسويقية 

 .المبينة عمى معمومات صحيحة ودقيقة
 

 : مشكمة البحث

إن التقدم العممي الذي يشيده العالم اليوم فرض عمى كافة الشركات ضرورة المبادرة لاستخدام كل ماىو متاح 
من الأساليب التسويقية والتكنولوجية المعاصرة لتطوير الخدمات والمنتجات واستنباط النظم الحديثة التي تمكن الشركات 
من مواكبة عجمة التقدم، وىنا يقع عمى عاتق الشركات في ظل ثورة المعمومات التغمب عمى التحديات المعاصرة التي 

تواجو إدارات التسويق من منافسة وتغيرات في البيئة الداخمية والخارجية بالإضافة إلى التقدم السريع لمتكنولوجيا وضرورة 
مواكبتيا، لذلك تزايدت أىمية كفاءة نظام بحوث التسويق لتأمين البيانات وتحويميا إلى معمومات وتقارير تساعد متخذي 

لذلك يحاول البحث التعرف عمى أثر القرار عمى اتخاذ القرارات التسويقية المناسبة لموصول إلى حاجات ورغبات الزبائن 
 . في اتخاذ القرارات التسويقيةبحوث التسويقكفاءة نظام 

: تتمثل مشكمة البحث من خلال السؤال الرئيسي التالي
 ما أثر كفاءة نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية في شركة سيريتل للاتصالات؟ - أ

:  ويتفرع عنو الفرضيات الفرعية التالية
ما أثر كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية؟ - 1
ما أثر كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية؟ - 2
 ما أثر كفاءة البرمجيات المستخدمة في نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية؟- 3
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 :  أهمية البحث وأهدافه

: تقسم أىمية البحث إلى قسمين ىما
 :الأهمية العممية - أ

تنبع الأىمية العممية من كون البحث يتناول متغيرين ىامين عمى مستوى الدراسات التسويقية، ىما كفاءة نظام 
بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية، حيث تم إبراز أىمية كفاءة نظام بحوث التسويق في معالجة المعمومات 

وتحميميا، كما تم إبراز أىمية اتخاذ القرارات التسويقية في تحسين القدرة عمى الوصول إلى رغبات الزبائن واحتياجات 
. السوق بناءً عمى أسس عممية، بالإضافة إلى توضيح أثر نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية

سيامو بموضوع قد يحظى  بالإضافة إلى إغناء المكتبة العربية بالمحتويات العممية التي تأتي من ىذا البحث وا 
 .باىتمام الباحثين والعاممين في ىذا المجال نظراً لندرة الدراسات والأبحاث التطبيقية ليذه المفاىيم

: الأهمية العممية - ب
الأىمية العممية لمبحث تتوضح من خلال تقديم مقترحات حول كفاءة نظام بحوث التسويق في شركات 

الاتصالات، وأىمية تطويرىا لتسويق خدمات الاتصالات وأثرىا عمى القرارات التسويقية في الشركة، والتعرف عمى 
دورىا الذي يساعد شركات الاتصالات في تحديد المشكلات، و وضع الحمول المناسبة لحميا بالإضافة لمساعدة شركات 

 .الاتصال نحو الاستخدام الأمثل لمبحوث التسويقية، ذلك من خلال تناول مفاىيم ومكونات وكفاءة ىذا النشاط

 أهداف البحث - ت

:  يسعى البحث إلى تحقيق مجموعة من الأىداف أىميا
. تسميط الضوء عمى أىمية كفاءة نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية -1
. دراسة العلاقة بين كفاءة نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية في شركات الاتصالات -2
. التعرف عمى أي من أبعاد كفاءة نظام بحوث التسويق ىو الأكثر تأثيراً في اتخاذ القرارات التسويقية -3

 Research Hypothesesفرضيات البحث 

: في ضوء مشكمة البحث وأىميتو وأىدافو، يمكن صياغة فرضيات البحث عمى الشكل التالي
. يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية لا: الفرضية الرئيسية

: يتفرع عنيا الفرضيات الفرعية التالية
 .يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية لا -1

 .يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية لا -2

 .يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة البرمجيات المستخدمة في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية لا -3

 
:  منهجية البحث

انطلاقاً من طبيعة البحث . (لوصف وتحميل ماىو كائن)اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي التحميمي 
والمعمومات المراد الحصول عمييا لمتعرف عمى أثر كفاءة نظام بحوث التسويق في اتخاذ القرارات التسويقية، الذي 
يعتمد عمى دراسة الظاىرة كما توجد في الواقع، وييتم بوصفيا وصفاً دقيقاً ويعبر عنيا تعبيراً كيفياً وكمياً فالتعبير 

الكيفي يصف لنا الظاىرة ويوضح خصائصيا، أما التعبير الكمي فيعطينا وصفاً رقمياً يوضح مقدار الظاىرة أو حجميا 
(. 2003عبيدات وآخرون،)و درجات ارتباطيا مع الظواىر الأخرى 
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تم الإطلاع في البداية عمى الأدبيات المتعمقة بموضوع البحث من أجل تحديد المعايير النظرية المطبقة في 
كفاءة نظام بحوث التسويق، ومن ثم تم تصميم استبيان من خلالو تم جمع وتوصيف بيانات عينة البحث وتحميل تمك 
البيانات، واختبار فرضيات البحث بإستخدام الأساليب والبرامج الإحصائية المناسبة ليذا الغرض، ىذا وقد اعتمدت 

: الدراسة عمى مصدرين أساسيين لمحصول عمى البيانات ىما
تشمل الكتب والمقالات والأبحاث والمنشورات والتقارير والمواقع الإكترونية ذات العلاقة : المصادر الثانوية -

 .بموضوع الدراسة

تتمثل في جمع البيانات بواسطة استبيان من خلال توزيعو عمى المسؤولين عن نظام بحوث : المصادر الاولية -
 .التسويق ومتخذي القرارات التسويقية في شركة سيريتل للاتصالات

 : مجتمع البحث

أما عينة الدراسة فيي شركة سيريتل . يتمثل المجتمع الإحصائي ليذا البحث في قطاع الاتصالات في سورية
للاتصالات،حيث تم دراسة كفاءة نظام بحوث التسويق فييا، وملاحظة تأثيره عمى اتخاذ القرارات التسويقية من خلال 

وقصد بتحميل البيانات تعريف البيانات . V21 SPSSالاستبيان المصمم الذي سيحمل باستخدام البرنامج الإحصائي 
. وىناك كثير من الطرائق التي يمكن استخداميا لتحميل البيانات. واختبار جودتيا ومدى صحة الفرضية الموضوعة

 .واختبرت الفرضيات باستخدام الانحدار الخطي البسيط والانحدار الخطي المتعدد
 

 :Research Model & Variables نموذج ومتغيرات البحث
 
 
 
 
 
 

 

 
 

نموذج ومتغيرات البحث  (1)الشكل 
 

 ಏكفاءة نظام بحوث التسويق - أولاا
مفهوم كفاءة نظام بحوث التسويق - أ

: توضح معظم الأدبيات المتخصصة بأنظمة بحوث التسويق أن ىناك صفتان لمنظام ىما
(. 2010السالمي،)الكفاءة - 2الفاعمية   -1

إن الخمط بين المفيومين كبير، رغم محاولة العديد من الكتاب الخروج بمفيوم واضح لكل منيا، فقد ربط 
كفاءة نظام بحوث التسويق بتقميص تكاليف توليد المخرجات، حيث يتعمق ذلك بالمشاكل التي  (2008المصري،)

تخص بدرجة أساسية الحاسب والمبرمجين، محممي النظم والمشغمين، أما الفاعمية فقد ربطيا بمدى قدرة النظام عمى 

 

 

 

 

 

 

 

 كفاءة نظام بحوث التسويق

 اتخاذ القرارات التسويقية

 كفاءة البيانات 

 كفاءة العاملين

 كفاءة البرمجيات 
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توفير المخرجات التي تتفق مع حاجات المستفيدين ومدى قدرتيم عمى الاستفادة من ىذه المخرجات، أي أنيا تتعمق 
. بدرجة أساسية بتوفير المعمومات وأسموب استخداميا والانتفاع منيا

 النظام كفاءة بقياس قام بحوث التسويق، حيث نظام لكفاءة الاقتصادي المفيوم مع (2005نجم،)وقد اتفق 

 تناسب ومقدار تشغيمو، تكمفة مع النظام فوائد مقابمة أي الاستثمار فيو، بحجم مقارنة منو المتحققة الفائدة بمقدار

 من احتياجاتو تمبية في المعمومات لممستخدم بملائمة و المعمومات، حجم مع النظام في والمعدات المستخدمة الأجيزة

 التي المصادر المختمفة وباستخدام المستخدم، يحتاجو بما الكفاءة ربط حيث (Alter,2002)ذلك عمى وأكد المعمومات،

 القيم أفضل لتحقيق لمموارد الأمثل الاستخدام"ىي  الكفاءة أن حيث اقتصادي، مفيوم مخرجات النظام، وىو تنتج

 " المخرجات عناصر من عنصر كل قيمة في الإضافة مقدار لتحديد مع المخرجات الكفاءة ترتبط إذ المضافة،
.(O'Brien, 2002) 

تحقيق )اقتصادية  قيمة يحقق الذي النظام ىو الكفؤ، بحوث التسويق نظام أن الدراسة ترى سبق، ما عمى بناء
. النظام وتشغيل إنشاء (تكمفة)قيمة  تفوق (الادارية لمعممية مفيدة معمومات

نظام بحوث التسويق  - ب
ظير نظام بحوث التسويق لأول مرة في بداية القرن العشرين نتيجة لمثورة الصناعية التي أدت لخمق ظاىرة 

الإنتاج الواسع النطاق، وما ترتب عمى ذلك من إغراق السوق بالسمع ومن ثم حدوث الفجوة بين المنتج والمستيمك، التي 
  .استمزمت وجود وسيمة لسد ىذه الفجوة

عممية أو مجموعة من العمميات التي تربط المستيمكين والعملاء "يعرف نظام بحوث التسويق عمى أنو 
والمستخدمين النيائيين لمتسويق من خلال المعمومات التي تستخدم لتعريف وتحديد الفرص والمشاكل التسويقية وتقييم 

 (.Bradley,2007)الأنشطة والأداء التسويقي في الشركات 
الأسموب المنظم في جمع وتسجيل وتحميل " عرفت جمعية التسويق الأمريكية نظام بحوث التسويق عمى أنو

. (American Marketing Association,2013)البيانات الخاصة بالمشاكل المتعمقة بتسويق السمع والخدمات 
أبعاد كفاءة نظام بحوث التسويق 

  :يمكن تقسيم أبعاد كفاءة نظام بحوث التسويق عمى الشكل التالي
 .كفاءة البيانات -1

 .كفاءة العاممين -2

 (.Grubor,2009)كفاءة البرمجيات  -3

: كفاءة البيانات- 1
تتحقـق كفاءة البيانات المستخدمة في نظام البحوث التسويقية مـن خلال تطبيـق عـدد مـن الاجراءات والأساليب 
الفنيـة المتخصصـة التـي تـؤدي الـى زيـادة كفـاءة نظام بحوث التسويق سـواء مـن حيـث الدقـة الاحصائية أو مـن حيـث 

: تطبيـق المعاييـر والأبعاد الأخرى الخاصـة بكفاءة البيانات ومن ىذه الإجراءات
يفيد نظام بحوث التسويق في تحديد البيانات المطموبة لمعالجة : ملائمة البيانات لمتطمبات مستخدمييا .1

الأمور التسويقية التي تواجو الشركة من خلال تصميم طرق عممية لجمع البيانات، وتحميل ىذه البيانات لإستخراج نتائج 
فالبيانـات أحـد أىم أركان . (2014،بن محمادي)تفيد متخذي القرار في فيم وتحسين عممية اتخاذ القرارات في الشركة 

نظام بحوث التسويق،وتحقيـق البيانات لمتطمبات مستخدمييا يـؤدي إلى رفـع مسـتوى الثقـة بالدراسات التسويقية وما 
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يصـدر عنيا من بيانات احصائية ومؤشـرات، كمـا ويقيـم حجـم و ترابط البيانات بالأىداف والأغراض التـي جمعـت مـن 
لى أي حـد تتفـق مـع متطمبـات المسـتخدمين وتخـدم أغراضيـم  .أجميـا وا 

إن البيانات ىـي نتيجـة لتنفيـذ عمميـات تتضمـن اجـراءات فنيـة مختمفـة، ولضمـان تمثيـل : دقة البيانات .2
البيانات لمواقـع الـذي تمثمـو لابد مـن التحقـق مـن دقـة تنفيـذ الاجراءات الفنيـة ضمـن ىـذه العمميـات، ىــذا وتتفــاوت 

فأساليب تقييم دقة وكفاءة البيانات الخام . أســاليب وآليــات تقييــم البيانات بحســب نــوع البيانات ومصادرىــا المختمفــة
تختمـف عــن الأساليب التي تتبــع فــي قياس دقــة التقديرات والمؤشرات الاحصائية، كذلــك أساليب تقييــم دقــة بيانـات 
المسـوح الاحصائية سـواء كانـت تعـدادت أو مسـوح بالعينـة تختمـف عـن طـرق وأساليب تقييـم البيانات مـن مصادر 

 .السجلات الإدارية

إن توفيـر البيانات لممسـتخدمين ضمـن الإطار الزمنـي المطمـوب يعتبـر موضـوع عمـى غايـة : توقيت البيانات .3
مــن الأىمية،إذ مــن البدييي أن تعظيــم الفائــدة مــن قيمــة البحوث التسويقية لايكــون بالضــرورة مـن خـلال توفيـر كـم كبيـر 
نمـا يتحقـق مـن خـلال توفير البيانات لممسـتخدم فـي الوقـت المطمـوب والـذي يكـون ىـو فعـلًا  مـن البيانات والمؤشـرات، وا 

 Smith)بحاجـة إليو مـن ىنـا يعتبـر توقيـت إصـدار ونشـر البيانات أحــد الأبعاد والعناصــر الأساســية لكفاءة البيانات

and Albaum,2010.) 

تعتبــر اجــراءات الوصــول لمبيانات التــي يتــم إنتاجيــا ضمــن الشركة أحــد المعاييـر : الوصول إلى البيانات .4
الأساسـية والميمـة فـي كفاءة البيانات، إذا مـا اتسـمت عمميـات واجـراءات وصول المسـتخدمين لمبيانات بســيولة ويســر 
فــإن ذلــك يــدل عمــى ســلامة وكفاءة نظام البحوث التسويقية في الشركة، فالقيمــة الحقيقــة لممنتجــات الإحصائية تقــدر 
بحجــم استغلال المســتخدمين لمفائــدة المرجــوة من ىذه البيانات، إن أحــد أسـاليب تعظيـم ىـذه الفائـدة ىـو تقديـم كافـة 

الطـرق والأساليب والاجراءات التـي تسـيل مـن وضـع المنتجــات فــي متنــاول يــد الجميــع بأســيل واقصــر الســبل وبأقل 
وىنـاك اجـراءات عديـدة تسـيل مـن عمميـة وصـول المسـتخدمين لمبيانات المطموبة، تأخـذ ىـذه . كمفــة ووقــت ممكنيــن

الاجراءات جانبيـن، الأول ىو اجـراءات إداريـة يتـم وضعيـا مـن قبـل إدارة الشركة، والثانــي ىي الاجــراءات الفنيــة 
 .المناســبة التــي تضعيــا إداراة البحوث التسويقية وتتعمــق بوضــع الأنظمة الخاصـة بـكل مـن عـرض، وتوزيـع البيانات

يســتطيع المســتخدمين قراءتيــا وتفسـيرىا بصـورة صحيحـة  إن البيانات والمؤشــرات التــي لا: تفسير البيانات .5
فائـدة منيـا، وربمـا تكـون قراءتيا بصـورة غيـر سـميمة ليـا انعكاسـات سـمبية  وبحسـب الأىداف التـي أعـدت مـن أجميـا لا

يقصـد بالتفسـير ىنـا الإفصـاح لممستخدمين بشـكل كامـل عـن كافـة ملامـح البيانات مـن غمـوض أو عـدم . عمـى الشركة
اتسـاق وتداخـل فـي المؤشـرات والبيانـات إن وجـد، وذلـك بيـدف عـدم الدخـول فـي سـوء تفسـير النتائـج التـي تبنـى عمـى 

نمــا يمتــد  مـن جانـب أخـر لا. ىـذه البيانات أو المؤشـرات يقتصـر التفسـير فقط عمـى البيانات الــتي تتســم بالغمــوض وا 
إلــى أبعــد مــن ذلــك مــن خلال وضـع المستخدمين بصـورة تفاصيـل العمـل التـي أفـرزت ىـذه البيانات، مـن أسـاليب 

 .وطـرق حسـاب ومفاىيـم وتعاريـف مختمفـة

: كفاءة العاممين- 2
بيـدف الحـصول عمـى بحوث تسويقية تتسـم بدرجـة عاليـة مـن الكفـاءة والدقـة فلابـد لمعامميـن فـي الميـدان مـن فيـم 

 :يمـي جوانـب بحوث التسويق من كافة أبعاده، وأىميـا مـا
 .المفاىيم والتعاريف الخاصة بالمسح -

 .أسموب العمل الميداني وتنظيمو -
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 (.2011الظفيري،)  أسموب ولباقة المقابلات الشخصية -
ىنـاك مجموعة مـن الاجراءات لابد مـن اتباعيـا لتحقيـق النقـاط أعلاه التـي تـؤدي الـى رفـع كفـاءة العاممين في 

: نظام البحوث التسويقية وىي
إعــداد وثائــق خاصــة تتعمــق بالمفاىيــم والتعاريــف الأساسية لممســح أو التعــداد، بحيــث تكــون ىــذه الوثائــق ىــي 

. الدســتور والمرجــع المعتمــد لــدى جميــع العاممين في نظام البحوث التسويقية
إعــداد وثائــق خاصــة تتعمــق بتعميمــات تعبئــة اســتمارة المســح بحيــث تبــرز ىــذه المعمومــات كيفيــة اســتيفاء كل 

. ســؤال مــع التركيــز عمــى الأسئمة التــي تتســم بالصعوبــة والتعقيــد، إن وجــدت
إعــداد وثائــق تتضمــن أدبيــات وســموك التعامــل مــع المســتجيبين، وكيفيــة اســتيفاء بياناتيــم بمباقــة وحنكـة، بحيـث 

 .تضمـن أعمـى درجـات الإستجابة، وتضمـن أعمـى درجـة مـن الدقـة فـي البيانات التـي يتم جمعيا
عمـى ضـوء الوثائـق المعـدة مسـبقا يتـم تقديـم برنامـج زمنـي خـاص بتدريـب الكـوادر الفنيـة كل حسـب اختصاصـو، 

. وذلـك مـن خـلال محاضـرات صفيـة يقدميـا الخبـراء والفنيـون المسـؤولين عـن البحوث التسويقية
ورغم الاختلافات في كفاءة العاممين من حين لآخر ومن مستخدم لآخر فإن ىذه المستمزمات تنحصر في الييئة 
العاممة بنظام بحوث التسويق، وىي تبقى ىيئة ىامة لإدارة وتشغيل نظام بحوث التسويق حيث أن المستخدمين لا يمكن 

أن يعمموا بمعزل عن الأقسام الأخرى لحاجتيم لبعض الاستشارات من قبل المبرمجين والمصممين، ىذا بالإضافة 
(. Freiha,2012)لحاجتيم لمفنيين عند حدوث خمل في النظام 

: كفاءة البرمجيات- 3
يمكن الاعتماد عمى معيار استخدام البرمجيات الملائمة ودعم الإدارة العميا لنظام بحوث التسويق كمعايير 

. لقياس كفاءة البرمجيات
: استخدام البرمجيات الملائمة- 1

لا يمكن الحديث عن الحاسب وعن شبكات الاتصال، دون الحديث عن البرمجيات التي تمعب دوراً كبيراً في 
التعميمات اللازمة "بأنيا  (Turban, 2002)تشغيل واستغلال الحاسب والشبكات وىي مرتبطة بكمييما فيعرفيا 

مجموعة من الإيعازات والأوامر والتعميمات التي "، ويمكن تعريف البرمجيات بأنيا " لاستخدام الأجيزة المادية لمحاسب
". تشغل وتوجو أجزاء الحاسب والشبكات لمقيام بالسيطرة عمى الأجيزة واستخداميا في أداء العمل

: ولتوضيح التعريف السابق يتم تقسيم البرمجيات إلى قسمين ىما
وتنقسم برمجيات النظام لقسمين، يسمى القسم الأول ببرامج إدارة : System Softwareبرمجيات النظام - أ

النظام وىي البرامج التي تدير أجيزة الحاسب ويدخل ضمنيا برنامج نظام التشغيل وبرنامج بيئات التشغيل وبرنامج 
مراقبة الاتصال، ويعتبر نظام التشغيل أىم نظام في ىذه البرمجيات، حيث يقوم ىذا البرنامج بإدارة عمميات وحدة 

تحكم في موارد المدخلات والمخرجات وعمميات التخزين، كذلك يوفر النظام خدمات الدعم عند الالتشغيل المركزية و
تنفيذ البرامج التطبيقية كبرنامج الرواتب والبرامج التي يحتاجيا المستخدم، ومن أشير برامج التشغيل 

Windows , Unix,  ولكل نظام تشغيل مميزاتو الخاصة بو (Laudon & Laudon, 2007 .)
دارة نظام الحاسب من  أما القسم الأخر من برمجيات النظام فيو برمجيات دعم النظام وىي التي تدعم تشغيل وا 

 (2000، غراب و حجازي)خلال تقديم مجموعة خدمات الدعم والتي منيا مراقبة الأداء و مراقبة أمن النظام 
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 : Application Softwareبرمجيات التطبيقات - ب
ىي مجموعة من البرامج التي يتم استخداميا من أجل أداء العمل، فيي برامج تم كتابتيا باستخدام المغات 

(. Laudon & Laudon, 2007) وظائف محددة متعمقة بالمستخدم النيائي لأداءالبرمجية المختمفة 
جراء تطبيقات معينة عمى الحاسب  وقد سميت ىذه البرامج ببرمجيات التطبيقات لأنيا تقوم بمعالجة البيانات وا 
تساعد في إنجاز ميام العمل، ومن أمثمة ىذه البرمجيات برامج الرواتب والمخازن والمحاسبة، وقد تقوم الشركة بتطبيق 

 أو أنيا تقوم بشراء البرامج من موردي البرمجيات، ويمكن تقسيم ىذه ،مبرمجي الشركة برامج خاصة بيا يطورىا
البرمجيات لعدة أقسام، وذلك تبعاً لأغراض الاستفادة منيا حيث يوجد برمجيات التطبيقات العامة كبرامج معالجة 

النصوص، وبرنامج الجداول الإلكترونية، وىناك برمجيات التطبيقات الادارية مثل برامج المحاسبة والرواتب والتسويق 
وبرامج دعم القرارات، ويوجد كذلك برامج التطبيقات العممية وىي التي تستخدم في المجالات العممية كالرياضيات 

واليندسة والعموم الطبيعية والإحصاء وقد تكون البرامج التطبيقية متكاممة أي أنيا تشمل عدد من الحزم البرمجية التي 
تتكامل لأداء عدد من الأعمال، ويمكن القول أن المستخدم يتفاعل مع ىذه البرمجيات بشكل مباشر، ويتأثر استخدام 

. ىذه البرمجيات بقدرات الأجيزة المستخدمة من سرعة وحجم تخزين وغيرىا من القدرات
: دعم الإدارة العميا- 2

أن دعم الإدارة  (Brien, 2000 و Oz, 2002 و  Wilson, 2000)لقد أثبتت العديد من الدراسات منيا 
العميا لنظام بحوث التسويق ىو أحد العوامل المحددة لنجاحيا، حيث أن الإدارة العميا تمعب دوراً ىاماً في توفير 

ن عدم إشراك الإدارة العميا في تطوير وتصميم واستخدام نظام بحوث  المستمزمات المختمفة لنظام بحوث التسويق، وا 
التسويق يعتبر أحد المشكلات التي تؤدي إلى فشميا، وعمى ذلك فإن دعم الإدارة العميا لنظام بحوث التسويق واستخدامو 

أمر ىام لنجاحو، لدور ىذا الدعم في تشكيل اتجاىات إيجابية لممستخدمين، الذي يمكن أن ينعكس عمى استخدامو، 
وكفاءتو، وتختمف صور الدعم الذي تقدمو الإدارة العميا،فإحدى ىذه الصور توفير التقنيات والبرمجيات التي يحتاجيا 

المستخدمون، ىذا بالإضافة لدور الإدارة العميا في توفير ودعم البرامج التدريبية المتعمقة باستخدام البرمجيات في نظام 
(. 2009الخطيب وزيغان،)بحوث التسويق، وتجديد خبرات الموظفين 

 ಏاتخاذ القرارات التسويقية - ثانياا
مفهوم اتخاذ القرارات - 1

أيا كان ىذا الاخير مديراً أو " متخذ القرار"إن القرار يصدر عادة من جية معينة، ىذه الجية يطمق عمييا اسم 
مسؤولًا أو مشرفاً في أي مستوى في الييكل التنظيمي، وقد تعددت التعاريف لمفيوم القرار إلا أنو يمكن عرض بعض 

: أىم التعاريف ليذا المفيوم كالآتي
عممية أو أسموب الاختيار الرشيد لبديل واحد من بين البدائل المتاحة : اتخاذ القرار بأنو (2012الفقي،)يعرف 

: لتحقيق ىدف معين ويتم استنتاجو بالنقاط التالية
. إن اتخاذ القرار يتم من خلال إتباع عدة خطوات تشكل أسموباً منطقياً في الوصول إلى حل أمثل -1
. إن لأي موقف أو مشكمة عامة حمولًا بديمة يجب تحديدىا وتحميميا ومقارنتيا عمى قواعد أو مقاييس محددة -2
إن طريقة اكتشاف البدائل وتحديد قواعد الاختيار، واختيار الحل الأمثل تعتمد عمى ىدف أو مجموعة  -3

. أىداف يمكن تحقيقيا، وتكون ىذه الأىداف المعيار الرئيسي لقياس مدى فعالية القرار
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القرار ىو الاختيار المٌدرك بين البدائل المتاحة في موقف معين، أو ىو المفاضمة بين حمول بديمة لمواجية 
(. 1993،شيحا)مشكمة معينة،واختيار الحل الأمثل من بين البدائل 

اختيار بديل من البدائل الكثيرة الممكنة، لأجل الوصول إلى ىدف، : "القرار بأنو ((H.Simon,1986عرف 
 "حل مشكمة،انتياز فرصة

من خلال التعاريف السابقة يمكن اعتبار عممية اتخاذ القرارات بأنيا عممية الاختيار لبديل من عدة بدائل عمى 
أساس بعض المعايير بقصد تحقيق ىدف معين، وبالتالي اتخاذ القرار يتطمب وجود ىدف وتعدد البدائل، حيث تنطوي 
عممية اتخاذ القرار عمى بديمين أو أكثر، وعمى وجود ىدف لأنو إذا لم يوجد إلا بديل واحد فميس ىناك قرار يتخذ، وفي 

 . ىذا السياق فإنو من الميم التمييز بين القرار في حد ذاتو وعممية اتخاذ القرار

عناصر اتخاذ القرار - 2
:  يمي يتضمن اتخاذ القرار عدة عناصر من أىميا ما

 لا يتخذ القرار إلا إذا كان ىناك ىدف معين، وتعتمد أىمية القرار عمى درجة أىمية :اليدف من اتخاذ القرار -1
 . المراد تحقيقو وكمما كان اليدف واضحاً ساعد ذلك عمى اتخاذ القرار السميم اليدف

الشركة الدافع  لا يتخذ القرار إلى إذا كان وراءه دافع معين لتحقيق اليدف، مثلًا ىدف مضاعفة قيمة: الدافع -2
 . وراءه ىو الربح

القرارات  سيحدث في المستقبل في حالة اتخاذ قرار معين، ذلك أن معظم ىو أمر يتعمق بتقدير ما: التنبؤ -3
 .تتعامل مع المستقبل واتجاىاتو، والمتغيرات المحتممة وتحديد انعكاساتيا عمى الشركة

الحمول لمشكمة  ىو الحل الذي تم اختياره من بين عدة بدائل، وعادة ما يضع المدير عدداً من: البديل الأمثل -4
نما عدة حمول ثم يقوم باختيار بديل الحل المناسب الذي يعتقد أنو  واحدة، فمتخذ القرار لايضع نفسو في حل واحد، وا 

 .يحقق ىدفو
 درجة المخاطرة، درجة التأكد من:  يواجو متخذ القرار قيوداً عند اتخاذه قراراً معيناً منيا:قيود اتخاذ القرار -5

الاعتبار، ودراستيا حتى يتمكن من  لذا يجب عميو أخذىا في. الخ…المردود، مصادر التمويل، الخبرة، مدة تنفيذ القرار
 (.Ghazi,2015)المستقبل الذي يكتنفو الغموض  التأكد من صحة وسلامة قراره وانعكاساتو عمى الشركة في

: حالات اتخاذ القرار- 3
: تصنيف القرارات كمايمي (2010حجاحجة،)يبين 

: Under Certainالقرارات في حالة التأكد  - أ
في ظل ىذه الطريقة يتم اتخاذ القرار في ظروف طبيعية مستقرة ولايوجد ىناك متغيرات تؤثر عمى صانع القرار 

. وفييا يتم اتخاذ القرار بالمفاضمة الفورية المباشرة في ظل حالة طبيعية واحدة
: Decision Under Uncertainlyالقرارات في حالة عدم التأكد  - ب

. تقع ىذه القرارات في ظل عدم معرفة متخذ القرار بمقدار احتمال حالات الطبيعة، لذلك فيي تعتبر أوسع انتشاراً 
 :القرارات التسويقية- 4

يعرف القرار التسويقي عمى أنو الاختيار من بين البدائل المتاحة بيدف تحقيق التوازن بين حاجات 
البشرية والمادية الممموسة وغير الممموسة، المتاحة والتي )من جية، وبين إمكانيات الشركة (الحالية،المستقبمية)السوق

، من جية أخرى والمحافظة عمى ىذا التوازن عمى النحو الذي يتيح الفرصة لتحقيق أقصى (يمكن إتاحتيا مستقبلاً 
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وحاجات الشركة  (إلخ...تحقيق الرفاىية، تعزيز الاستقرار الاقتصادي، مكافحة البطالة)إشباع ممكن لحاجات المجتمع 
معاً وفي آن واحد، وكأساس فإن القرار التسويقي يجب أن ينبثق عن  (تحقيق عائد عمى الاستثمار،النمو والاستمرارية)

(. Grubor,2009)تقدير كامل لمتغيرات البيئة الداخمية والخارجية لمشركة
: طبيعة القرارات التسويقية- 5

إن عممية اتخاذ القرار مسألة ليست بسيطة في ظروف تشيد فييا الأسواق نمواً واسعاً في مختمف الاتجاىات، 
فمن حيث الخدمات فيناك حالة ظيور خدمات جديدة واختفاء أخرى وزيادة عدد البائعين أو مقدمي الخدمة وغير ذلك 

من الأمور التي تترك أثرىا عمى القرار الذي تتخذه الإدارة، ومن ىذا المفيوم فإن القرارات التسويقية تمتاز بكونيا 
معقدة، وأنيا أكثر تعقيداً من تمك القرارات الأخرى في الإدارة وصفة التعقيد ىذه تعود إلى جممة من الأسباب ينصب 

: معظميا في طبيعة المتغيرات وىي
. العدد الكبير من المتغيرات الداخمية والخارجية الواجب دراستيا -1
. تتصف ىذه المتغيرات بعدم الاستقرار -2
. تمتاز المتغيرات بكونيا غير مبرمجة -3
( 2014بكور،)صعوبة قياس ىذه المتغيرات والتعامل معيا كمياً  -4

إن تعقيدات قرارات التسويق مسألة مرتبطة بتشتت البيانات والمعمومات واختلاف مصادرىا، والتي غالباً ماتمتاز 
بدرجة عالية من الخطورة، والمعمومات التي تساعد عمى اتخاذ القرارات تكون عادة محدودة وذلك لصعوبة قياس العلاقة 
بين المتغيرات المختمفة التي تخضع لمتغير والتبدل عبر الفترات الزمنية المختمفة، حيث أن المشكمة في نشاط التسويق 
تنصب أساساً في أن القرار التسويقي من النادر اتخاذه دون البيانات الخارجية والداخمية حيث يدرك متخذي القرارات 

التسويقية أنو ليس من الممكن والسيل الحصول عمى البيانات المرغوب فييا لأن ذلك لو تم فسيكون عمى حساب الوقت 
(. Ismail,2014)والتكمفة 

 ಏاختبار الفرضيات وتحميل الاستبيان- ثالثاا :
( 70)وزعت مجموعة من الاستبيانات المصممة لمبحث في الإدارة العامة لشركة سيريتل، وقد بمغ عددىا 

( 60) أعيد منيا استبيان عمى العاممين في مجال نظام بحوث التسويق والمسؤولين عن اتخاذ القرارات التسويقية
%(. 85.7)استبانة بنسبة استجابة بمغت 

يمكن التعبير عن ثبات المقياس بالإتساق الداخمي بين العبارات، وكما أن لثبات المقياس جانبين الأول ىو 
المقياس أي أن يتم الحصول عمى ذات النتائج إذا قيس المتغير مرات متتالية أما الجانب الثاني لمثبات فيو " استقرار"
  .أي أن يتم الحصول عمى ذات الدرجة بصرف النظر عن الشخص الذي يطبق الاختبار أو الذي يصممو" الموضوعية"

، وفي ىذا المجال SPSS V21وقد تم الاعتماد عمى طريقة كرونباخ لحساب ثبات المقاييس باستخدام برنامج 
وحتى يتمتع المقياس بالثبات يجب أن لايقل الحد الأدنى  (1,0)يجب أن يتراوح قيمة معامل الارتباط ألفا كرونباخ بين 

(. Sekraran U,1984)في الدراسات الإدارية  (0.65)لقيمة المعامل في ىذا الاختبار عن 
 
 
 

                                                           

 .تن تىصيع الاستبياى على عذة هستىياث وظيفيت جويعهن هسؤوليي عي اتخار قشاساث تسىيقيت 
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معاملات ألفا كرونباخ لمتغيرات الدراسة  (1)الجدول رقم 
كفاءة ًظام بحىث التسىيق/الوتغيش  العباساث الوتىجب حزفها عذد العباساث هعاهل ألفا كشوًباخ 

 لايىجذ 5 0.827 كفاءة البياًاث

 لايىجذ 5 0.721 كفاءة العاهليي

 لايىجذ 5 0.783 كفاءة البشهجياث

  10 0.746 الوحىس الكلي

 لايىجذ 10 0.701اتخار القشاساث التسىيقيت /الوتغيش

  20 0.752 الوحىس الكلي لجويع العباساث

 
تعتبر ىذه القيم مقبولة لأنيا أعمى من الحد الأدنى لمقبول، وبناءاً عمى ذلك يمكن القول بأن جميع المقاييس 

. المستخدمة في الاستبيان تتمتع بالصلاحية، وعميو يمكن اعتماد جميع تمك العبارات
يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية في   لا:الفرضية الرئيسية

: شركة سيريتل، ويتفرع عن ىذه الفرضية الفرضيات الفرعية التالية
يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث  لا: الفرضية الفرعية الأولى -1

 .التسويق واتخاذ القرارات التسويقية

 
 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين كفاءة البيانات واتخاذ القرارات التسويقية (2)الجدول 

Std.Error of the Estimate Adjusted R Square R Square R Model 

.24666 .594 .696 .774
a 

1 
The independent variable is: كفاءة البياًاث  

 
بين كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث  (0.774)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (2)يبين الجدول رقم 

التسويق واتخاذ القرارات التسويقية، وىي تدل عمى ان ىناك علاقة ارتباط طردية بينيما، أي كمما زادت كفاءة البيانات 
المستخدمة في نظام بحوث التسويق كمما أدى إلى زيادة القدرة عمى اتخاذ القرارات التسويقية في شركة سيريتل، وتدل 

من التباين الحاصل في اتخاذ القرارات التسويقية يتعمق بكفاءة البيانات  (%69.6)قيمة معامل التحديد عمى أن 
 .المستخدمة، مما يدل عمى أنو ىناك أثراً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع

 
اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين كفاءة البيانات واتخاذ القرارات التسويقية  (3)الجدول رقم

Sig F Mean Square df Sum of Squared Model 

.000
a
 17.254 .815 1 .815 Regression 

1   .112 58 6.514 Residual 

   59 7.328 Total 

The independent variable is: كفاءة البياًاث  
 

( 17.254)المحسوبة والبالغة  (F)ثبات صلاحية النموذج استناداً إلى ارتفاع قيمة  (3)نلاحظ من الجدول رقم 
. )58،1)ودرجات حرية  (0.005)عن قيمتيا الجدولية عند مستوى دلالة 
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نتائج اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين كفاءة البيانات واتخاذ القرارات التسويقية  (4)الجدول 

Sig T 
Standardized Coefficients Unstandardized Coefficients 

Model 
Beta Std. Error B 

.000 6.937  172. 4.523 Constant 
1 

 كفاءة البياًاث 2.486 .046 746. 3.284 000.

The dependent variable is ln :اتخار القشاساث  
 

، وبما أنيا معنوية (0.746) تساوي Betaأن قيمة معامل  (4)نلاحظ من الجدول رقم 
0.005=a>0.000=P فإننا نرفض الفرضية الفرعية الأولى ونقبل البديمة، أي يوجد علاقة طردية ذات دلالة معنوية 

. بين كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية
يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق واتخاذ  لا: الفرضية الفرعية الثانية -2

 .القرارات التسويقية
 

 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين كفاءة العاممين واتخاذ القرارات التسويقية (5)الجدول 

Std.Error of the Estimate Adjusted R Square R Square R Model 

.40821 .425 .428 .654
a 

1 
The independent variable is: كفاءة العاهليي  

 

بين كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق  (0.654)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (5)يبين الجدول رقم 
واتخاذ القرارات التسويقية، وىي تدل عمى أن ىناك علاقة ارتباط طردية بينيما، أي كمما زادت كفاءة العاممين في نظام 
بحوث التسويق كمما أدى إلى زيادة القدرة عمى اتخاذ القرارات التسويقية في شركة سيريتل، وتدل قيمة معامل التحديد 

من التباين الحاصل في اتخاذ القرارات التسويقية يتعمق بكفاءة العاممين، مما يدل عمى أنو ىناك  (%42.8)عمى أن 
. أثراً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع

 

اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية  (6)الجدول 
Sig F Mean Square df Sum of Squared Model 

.000
a
 12.364 .598 1 .598 Regression 

1   .112 58 7.105 Residual 

   59 7.328 Total 

The independent variable is: كفاءة العاهليي  
 

( .36412)المحسوبة والبالغة  (F)ثبات صلاحية النموذج استناداً إلى ارتفاع قيمة  (6)نلاحظ من الجدول رقم 
. )58،1)ودرجات حرية  (0.005)عن قيمتيا الجدولية عند مستوى دلالة 

 

نتائج اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين كفاءة العاممين واتخاذ القرارات التسويقية  (7)الجدول رقم

Sig T 

Standardized 

Coefficients 

Unstandardized 

Coefficients Model 

Beta Std. Error B 

.000 4.525  295. 2.665 Constant 
1 

 كفاءة العاهليي 1.864 .080 .543 2.693 000.

The dependent variable is ln:اتخار القشاساث  
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، وبما أنيا معنوية (0.543) تساوي Betaأن قيمة معامل  (7)نلاحظ من الجدول رقم 

0.005=a>0.000=P فإننا نرفض الفرضية الفرعية الثانية ونقبل البديمة، أي يوجد علاقة طردية ذات دلالة معنوية 
. بين كفاءة العاممين نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية

لايوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين كفاءة البرمجيات المستخدمة في نظام بحوث : الفرضية الفرعية الثالثة -3
 .التسويق واتخاذ القرارات التسويقية

 
 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين كفاءة البرمجيات في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية (8)الجدول رقم

Std.Error of the Estimate Adjusted R Square R Square R Model 

.40821 .425 362 ..394
a 

1 
The independent variable is: كفاءة البشهجياث  

 
بين كفاءة البرمجيات في نظام بحوث التسويق  (0.394)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (8)يبين الجدول رقم 

واتخاذ القرارات التسويقية، وىي تدل عمى أن ىناك علاقة ارتباط طردية بينيما، أي كمما زادت كفاءة البرمجيات في 
نظام بحوث التسويق كمما أدى إلى زيادة القدرة عمى اتخاذ القرارات التسويقية في شركة سيريتل، وتدل قيمة معامل 

من التباين الحاصل في اتخاذ القرارات التسويقية يتعمق بكفاءة البرمجيات، مما يدل عمى  (%36.2)التحديد عمى أن 
. أن ىناك أثراً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع

 
اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين كفاءة البرمجيات في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية  (9)الجدول رقم
Sig F Mean Square df Sum of Squared Model 

.000
a
 14.284 .598 1 .598 Regression 

1   .112 58 7.105 Residual 

   59 7.328 Total 

The independent variable is: كفاءة البشهجياث  
 

( .48214)المحسوبة والبالغة  (F)ثبات صلاحية النموذج استناداً إلى ارتفاع قيمة  (9)نلاحظ من الجدول رقم 
. )58،1)ودرجات حرية  (0.005)عن قيمتيا الجدولية عند مستوى دلالة 

 
. نتائج اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين كفاءة البرمجيات واتخاذ القرارات التسويقية (10)الجدول 

Sig T 

Standardized 

Coefficients 

Unstandardized 

Coefficients Model 

Beta Std. Error B 

.000 5.632  331. 1.665 Constant 
1 

.000 1.954 354. 103. 685.  كفاءة البشهجياث 

The dependent variable is ln:اتخار القشاساث  
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، وبما أنيا معنوية (0.354) تساوي Betaأن قيمة معامل  (10)كما نلاحظ من الجدول رقم 
0.005=a>0.000=P فإننا نرفض الفرضية الفرعية الثالثة ونقبل البديمة، أي يوجد علاقة طردية ذات دلالة معنوية 

 .بين كفاءة البرمجيات في نظام بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية

اتخاذ "والمتغير التابع " الدراسات التسويقية"نتائج تحميل الانحدار الخطي المتعدد لأبعاد المتغير المستقل  -1
" القرارات التسويقية

" كفاءة نظام بحوث التسويق"تم استخدام الانحدار الخطي المتعدد لإختبار العلاقة بين أبعاد المتغير المستقل 
، لمعرفة "اتخاذ القرارات التسويقية"والمتغير التابع  (كفاءة البيانات، كفاءة العاممين، كفاءة البرمجيات)الذي يتألف من 

:. يمي أي من المتغيرات المستقمة أكثر تأثيراً في المتغير التابع حيث كانت النتائج كما
 

( اتخاذ القرارات التسويقية)و(كفاءة نظام بحوث التسويق)نتائج تحميل الانحدار الخطي المتعدد بين أبعاد المتغير (11)الجدول

 المتغير المستقل
 القيمة المعيارية لممعاملات القيمة غير المعيارية لممعاملات

T المعنوية 
B الخطأ المعياري Beta 

 001. 4.629  254. 2.711 الثابت

 000. 3.284 746. 046. 2.486 كفاءة البيانات

 000. 2.693 .543 080. 1.864 كفاءة العاممين

.685 كفاءة البرمجيات  .103 354. 1.954 .000 

  
: من خلال الجدول السابق يمكن التوصل إلى التالي

فكانت قيمة  (كفاءة نظام بحوث التسويق)ىناك دور إيجابي ذو دلالة احصائية لجميع أبعاد المتغير المستقل
أي يوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين كفاءة نظام بحوث  (0.05)الدلالة الإحصائية لجميع الأبعاد أصغر من 

. التسويق واتخاذ القرارات التسويقية
كما يمكن ملاحظة أن كفاءة البيانات ىو البعد الأكثر تأثيراً باتخاذ القرارات التسويقية، ويمكن تفسير ىذه النتيجة 
بشكل عام بأنو كمما زاد الاىتمام بكفاءة البيانات فإن ذلك سيرفع ويحسن من عممية اتخاذ القرارات التسويقية، ويأتي في 

الدرجة الثانية كفاءة العاممين، وفي الدرجة الثالثة والأخيرة من حيث التأثير في اتخاذ القرارات التسويقية ىي كفاءة 
. البرمجيات
 

 :والتوصيات الاستنتاجات

 :الاستنتاجات
كفاءة البيانات المستخدمة في نظام بحوث  بين معنوية دلالة ذات طردية علاقة وجود النتائج أظيرت -1

كفاءة  في الحاصل من التباين (%69.6) أن عمى التحديد معامل قيمة تدل التسويق واتخاذ القرارات التسويقية، حيث
 .باتخاذ القرارات التسويقية تتعمق في نظام بحوث التسويق البيانات المستخدمة
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كفاءة العاممين في نظام بحوث التسويق واتخاذ  بين معنوية دلالة ذات طردية وجود علاقة النتائج أظيرت -2
في كفاءة العاممين في نظام  الحاصل من التباين %(42.8)أن  عمى التحديد معامل قيمة تدل القرارات التسويقية،حيث

 .بحوث التسويق تتعمق باتخاذ القرارات التسويقية

كفاءة البرمجيات المستخدمة في نظام  بين معنوية دلالة ذات وضعيفة طردية علاقة وجود النتائج أظيرت -3
في  الحاصل من التباين %(36.2) أن عمى التحديد معامل قيمة تدل حيث بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية،

 .كفاءة البرمجيات المستخدمة في نظام بحوث التسويق تتعمق باتخاذ القرارات التسويقية

كفاءة نظام بحوث )جميع أبعاد المتغير المستقل  بين معنوية دلالة ذات طردية وجود علاقة النتائج أظيرت -4
ىو البعد الأكثر تأثيراً في المتغير ( كفاءة البيانات)حيث كان بعد ( اتخاذ القرارات التسويقية)مع المتغير التابع  (التسويق
. ىو البعد الأقل تأثيراً في المتغير التابع (كفاءة البرمجيات)، وبعد (اتخاذ القرارات التسويقية)التابع 

 :التوصيات
ضرورة الاىتمام بكفاءة البيانات المستخدمة في نظام البحوث التسويقية، من خلال إتباع اجراءات إدارية  -1

تحقق الوصول لمبيانات والمؤشرات الإحصائية لمستخدمييا بطريقة سيمة وشفافة، بالإضافة إلى إعداد وصف تفصيمي 
لمبيانات لتسييل تفسيرىا، والعمل عمى تدقيق البيانات بيدف تحسين نوعيتيا في حال وجود خمل فييا إضافة إلى أنيا 

 .تحسن من دقة وكفاءة البيانات وتقمل من الأخطاء

تدريب القائمين عمى الدراسات التسويقية في نظام بحوث التسويق بيدف فيم جوانب ىذا النظام بكافة أبعاده  -2
من أسموب عمل ميداني، وأسموب جمع البيانات وتحميميا، ويكون ذلك عن طريق إعداد وثائق خاصة تتعمق بنظام 
بحوث التسويق تكون ىي الدستور والمرجع المعتمد لدى جميع كوادر ىذا النظام بالإضافة إلى إعداد برنامج زمني 

خاص بتدريب الكوادر الفنية كل حسب اختصاصة من خلال محاضرات صفية يقدميا الخبراء والفنيون المسؤولين عن 
 .نظام بحوث التسويق

التأكيد عمى كفاءة الأجيزة والبرمجيات المستخدمة من خلال الحرص عمى تركيب أفضل أنواع الأجيزة  -3
الحاسوبية والبرمجيات، وحماية نظم الاتصالات المستخدمة واستخدام وسائط ووسائل دقيقة في جمع البيانات وتحميميا، 

. والتأكيد عمى استخدام طرائق قياس صحيحة وسميمة
كفاءة البيانات، كفاءة )ضرورة تبني شركات الاتصالات جميع متطمبات كفاءة نظام بحوث التسويق  -4

التي تيدف إلى تفعيل القرارات التسويقية، إذ اثبتت الدراسة العلاقة الطردية بين كفاءة نظام  (العاممين، كفاءة البرمجيات
 .بحوث التسويق واتخاذ القرارات التسويقية
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