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 الملخص: 
ىدددلةي  ال ة ددددره  ة تاددداحلم ظدددم ت لحددد  ة لددد ل  ة ت هظادددحة  إ  إددده  ة  إددده    تهدد ه تهتدددر ة البدددة ة ى محدددة ت ددد  إ ها دددة تىحدددح  اةس

ة إتلا لدددة إددد  ةدددله ة   حمدددةا ةهودددة اه ا تددددت ة ةحدددل  تشدددح  ظدددم ىحلدددة ،ددد ح   ة تنحدددل اة تةددداالا اتتاددد  ىه إ هظادددة ة ،لادددة اة ىددد ة ه  
 ة إ هظاح ا اىه ته م ح ىنم  لحهه ه  ترتاب ب ل   ل  ة إ هظاة؛

اة ةلابه إد  تددة ظلد   ده  تددة ة ى د  ،دهإلا  إ دهال ة ى د  ة إتشللدة ىددي  اىه إ ه حدة ة إاهتحإحدة  لددره  ة تاداحلما ارددة ت لحد  إ د ا ة  
 م ظم ت إحة ة ل ل  ة ت هظاحة  إ  إة ة  إه (؛ة ل ل  ة ت هظاحة  إ  إة ة  إه ا إاهتإة ة دره  ة تااحل

اإ  ه   ة اوا  ت   ة هد ه إد  الة  تددة ة ى د  ظلد  ة تإد  ه  لد  ة إد ها ة ادتللةلم إادتشإلح  ه ة  ة اوده اة ت لحد    د  ة تشدل  
 إلدة إد  ة  تدهلا هتإهدها ه ا ة تإده   إةتله ة إاهتح  ة إلتىةة ىه دره  ة تااحلم اة ل ل  ة ت هظاحةا اب  ةلو ه إ  ةلا  تدة ة ى    ت   

إ  إددده  ة  إددده  ة   حمدددة  لددد  ة ددددره  ة تاددداحلم إددد  ،ددده ر ه  ح إدددم بددد ل  إ  إددده  ة  إددده  ة   حمدددة  لددد  ة إ هظادددة   دددإه  ىلهلهددده 
 اةاتإلةلته(؛

حردا  ىه  اددىة ت حهدده -مهإده ظحإدده حةدص تاوددحه  ة ى د  ظ دده   إتشللدة ى ددلال  ة ت دده  اتودإح  ة إ  إدده  ة   حمدة   دده  ة ددره  ة تادداحل
 إ  ه   تاظحل ة إشلاإه  ة لايإة اة رهظحة إ  ه    إه  ب ل  ت هظاحة تإرا هه إ  ة ىله  اة اتإلةل. - ىهل       ه  ةات،شهل

 التنافسية القدرة التسويقي، الذكاء الأعمال، ذكاء المنظمة، المنافسة، القدرة، التسويق، الذكاء،الكلمات الدالة: 
 

Abstract: 
The Aim of  this paper is to identify the role of  marketing  intelligence  in achieving the 

competitiveness of the modern business organization, especially since the latter live in an environment 

of severe change and development, and competitive aggressiveness and creativity successive by 

competitors, and therefore they should gain the ability to compete; 
From this, the research involved the following themes: (conceptual methodology for intelligent 

marketing, analyze the determinants of the competitiveness of the business organization, The 

contribution of marketing intelligence in the competitiveness of the business); 
In order to reach the goal behind this research has relied on inductive user tool description and analysis, 

when exposed to different concepts of intelligence marketing and competitiveness, we have come 

through this research to a number of important results (that the adoption of modern business 

organization on the intelligence marketing who would the ability of organizations to develop modern 

business competitive to ensure its survival and continuity); 
As for the recommendations of the research came the need to take care of related organizations and the 

design of modern marketing intelligence system - be it for a sensor system - in order to provide the 

information necessary and sufficient to ensure the competitive ability enable them to survive. 

Key words: intelligence, marketing, capacity, competition, organization, business intelligence, 

marketing intelligence, competitiveness 
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 أولًا: المنهجية المفاهيمية للذكاء التسويقي
تشتىل ة ىحلة ة تم ت ،ة ظحهه ة إ  إة ة حا  ىحلة إ ةلىة ادة  إتنحلة  إت،هىرة اإشل  ا ا    ظم إل إة تدت ة إتنحلة  

إ  ه   ة ىله   ة إ هظاة ة  ه   ة تم تشح،هه ة إ  إه  اة تم هوى   تتةلب ةاتة ة  ر  ة ااهل  ة تااحلحة ة إإر ة  إاة هتهه
 اة اتإلةل اة إ هظ ة  ل  ة ا ع ة ت هظام اة  وة ة اابحة.

اة ةلابهً إ  تدة ة اهس  ،أ  ة  ه ة ت     ه  حهت  ىه اتشلا  اة اتةىهل    ة إات  ة  ظم ة ىحلة ة ةهل حة  لإؤااة 
 اةهوة ة ىحلة ة ت هظاحة اح    تدة ة   ه  ى  ه  ة دره  ة تااحلم.

 
 نظام الذكاء التسويقي:مفهوم  -1

ظم  1691تشتىل ة ى ةحة ة ا    ا    ه   لدره  تااحلم ت  توإحإر اة تإه  تةىحلهتر إ  بى  ة  رتال لاىل  ا حهإي 
ظم احش ا تدة ة   ه  ة ااحلة ة اهس ة تم تإرا  ة  ةل  ة تااحلحة إ  ة توه  ة  ةل  اة إ ت   ىه   ة  ة  هلحة  -ت اةل   ة ت   -،لرة

  لاه ة اا  ا لاه ة ىحلة.
 ا ل  ة شإا  ظه دره  رإاها  إ ل  تشلاه ىأ اهه ة إشلاإه  ة تم تةص ة   ة  ة  ه حح  ها ة إ تإلح   

( ىأ هه ة إشلاإه  ة الحة ة تم حت   إشهه    ة ىل ة  ة   ىحة  Oxford(. رإه ال  ظم بهإاسا web stors, 1999, P610 ا 
( احت ح إ  ة تشهلحه ه لات ه ا ة دره  ح  ول ظم ة إ ه  ة الي ة دي  .Oxford, 2001, P676ا ا ةواوهً ة تم تشتىل   

 حةص ة   ة .
 هإه ظم إ ه  ة  إه  اة ت هل  ظل  ال   إ إا ة إ  ة تشهلحه حإر  درلته ظمي

 ه  ة إ  إة ة تم ته ه ت   تا ح  ة دره  ة تااحلمي تا إ إا ة إ الة ا  هإحة إ  ة  لة ة  ة إترهإلة اة إوإإة ظم ر  هل  -
 .1اتلاح  اتايحع ة إشلاإه  ة تااحلحة

ة دره  ة تااحلمي تا ة الاب ها ة ةلحلة ة تم حتإر  إ حل ة تااح  إ  ظ ص اإشلظة ة تنحلة  ة تم ت    ظم ر  إ  ة ىحلة  -
 . 2ة تااحلحة ة ةهل حة ة شهإة اة ةهوة ىواة  ةلإة اإاتإل  اإت    

 . 3ة دره  ة تااحلم تا ر  ة إشلاإه  ة إاح   اة تم حإر  ةاتشإه هه إ  بى  ت ةل  ة تااح   تشيحي ة إابه ة ت هظام  لإ  إة   ه  -
ا 1661  ه  ة دره  ة تااحلم تا إ ى اةاع إ  ة  ،ةة ة تم حإر  ه  تاتة   ظم  إع ة إشلاإه     ة إ هظاح ا إحرلا   -

 (. 727ص
ىأ ا   ه  ة دره  ة تااحلم تا إ إا ة إ  ة ظلة  اة  لة ة  اة إش ة  ة تم تاتة   ىأاه حب به ا حة  كن القوليمى ه   ل  إه تل   

 اهةلابحةا تاإح ىه ت ظ  ة إاتإل  لإشلاإه  ة إتشللة ىه   ة  ها ة تنحلة  ة تم ب  ت لي ظم ة ىحلة ة تااحلحة إ  ه   ةتةهد ة للةلة 
 تلك ة   ة  اة تنحلة    إهً  لأت ةه ة شهإة  لإ  إة. ة تااحلحة ة إلالإة  إاة هة

 ي 4حت ح إ  ة تشهلحه ة تم إلَّ درلته ىأ ا   ه  ة دره  ة تااحلم حإتهي ىإ إا ة إ  ة ةوهلص  درلته ظم
 حاتلي  ت،نح  ة دره  ة تااحلم إ إا ة إ  ة إتةلىه  اة إاةل ؛ -
 ة اهةلابحة إ،لا ة  ل  ةلاه إه حشتل ت ة ىش ؛ه ا   ه  ة دره  ة تااحلم دا إ ه حة به ا ح -
حتةلب تدة ة   ه  ة تاه   ة إاتإل إع ة ىحلة ة تااحلحة اة إلةبىة ة إتاةولة  لأ  ة  إ  ه   لو  اةاتلا  هي ت،هلة   ا   -

 ة تنحلة  ة إ تإلة؛
 حإر     ه  ة دره  ة تااحلم ه  حاه   ة  ةل  ظم ةتةهد ة للةلة ؛ -
 ة   ه  إ  ه  إة ة إشلاإه  ة اتلةتح حة ظم ة إؤااة   ار حياا  ة  ةل  ىه إشلاإه  ة اتةىهلحة ة  حاحة؛حش ا  -
 
 أهمية نظام الذكاء التسويقي في المنظمة  -2

 لى       %54( ه ا إ حل ة تااح  حل أ ت  ي  Francir Joseph Agniter ل  همىت  ت  ى ة  لةاه  ة تم ه لةته ة ىه   ا 
هةىهل ة إ هظاح  اة  اة ب ة ةلىا رإه تاو   %54 ةىهل ة إاتهلرح ا  %96 إاها ه  ة ىحعا  %11ةىهل ة ااة  ة إ تإلةا ه

 %24تدة ة ىه   ت   ه ا إ حل ة تااح  حل أ ظم ت  ح  إوه ل ة ىحه ه   ل وا   ل  ة إشلاإه  ة  لالحة ت   ة إلؤااح  ى اىة 
 . 5و ه اة إ لا  اة ىهبم إ  ة ااهل  ة ةلى ل %19ا %22اة إاتهلرح  ى اىة 

 ي6رإه حإر  ه   ؤ،ل    هتإحة   ه  ة دره  ة تااحلم ظم ة إ  إة إ  ةلا  ة  لهة ة ته حة
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حإم    ه  ة دره  ة تااحلم ة   ل ة اهس ظم   ه  ة  دةل ة إىرل ها ى ه  لة ةل إ  إم حلا  ىهاتلا  ة ،هلة  ة ت دحلحة  حوه هه  -
  إتةدي ة للةل؛

را    ه  ة دره  ة تااحلم حإم    هإهً ابهلحهً حاه   ظم تل ح  ة إشلظة اة  لةك ة ظ    إاتة إحر  ا  إه ح حة ىه  إ  تنحلة   -
 ىحلحة إةتلاة؛

اتلةتح حه  ة  إه ؛ -  ح،را   الةً ىح  رإحه  رىحل    ةً إ  ة إشلاإه  اةس
 ة ىحلحة ة إةتلاة اإه ب  ح    ظحهه إ  تنحال اتةاال؛ ة تشله    بلب اى بة  ل  ة إتنحلة  -
 حإم    لحة   ح   حإر  إ  ةلا هه لا  تاتلةتح حة ابهلحةا ت اإحة (   ةا  ة ااة  ة   ح   اراب ة الص ة تااحلحة ة إ تإلة؛  -
ا  ظل  همىت  ت  ى ة  لةاه  ىأ ا هغ   حإم    ه  ة دره  ة تااحلم ه   ة إوه ل ة اهاحة  ت لح  ة ىترهل اة ى ةع ظم ة إ  إة -

 إ  إة ظم ة شه   تاتة     ه  ة دره  ة تااحلم ظم ت لح  ه اةع   ح   إ  ة ى ةع اة ىترهل. 1999
حإر  ه   لا  ىأ ا   ه  ة دره  ة تااحلم حؤ ي  الةً تاتلةتح حهً رىحلةً ظم ة إؤااة اد ك إ  ةلا  إاهتإتر ظم تى م  وخلاصة القول

اّ  ة إ  إة إ   ة إ  إة  إاها  ة  ةل  ة ىحلحةا را هه تشةم ة إ  إة ة ل ل   ل  ة تأمحل  ل  ة يىا  اة إ هظسا اتدة حش م ه هه ت اا
 ت   إ،هلك ظحهه. اظحإه حلم ة   ا  ة دي حا ح ة إ ه   ة اهاحة  لدره  ة تااحلم . إلةبب  لأ  ة  ة ىحلحة 

 

 ( يوضح المجالات الأساسية للذكاء التسويقي1الجدول رقم )

 

 نوع المنظمة الترتيب مجال الاستخبار
 ت هل ة  إلة اة ت يلة اة إؤااه  ة إ ت ة  لالع ة و ه حة. 91 ة تاشحل

 ة  إلة اة ت يلة اة إؤااه  ة تشلحإحة اإؤااه  ة  ل .ت هل  92 ةةة ة تااع
  ال ة  ،ل اره   ة  لا  اة ى اك ا،لره  ة تأإح . 95 ةةة ة إ هظاة

 ر  ه اةع ة إؤااه . 95 تاتلةتح حة ة تلاحا
 ،لره  ة تش ح  اة ىتلا .  94 ىحه ه  ة ترلاة

 ة  لا  ا ال ة  ،ل.ت هل ة  إلة اة ت يلة ااره    99 ت وهلحه  ة إىحشه 
 ة إؤااه  ة إ ت ة  لالع ة اتهلارحة. 97 ى ا  ة ت إحة

 ة إؤااه  ة إ ت ة  لالع ة اتهلارحة ااره   ة  لا . 91  إة ا،ر  ة إ تا
 ة إؤااه  ة إ ت ة  لالع ة اتهلارحة اة الع ة و ه حة. 96 ة شإلحه  ة  ته حة
 ة إ ت ة  لالع ة و ه حة.ة إؤااه   19 تحلة ة  ة ةتلةع
 .191هاهاحه  ة تااح ا إل ع اهى ا ص  عبد السلام أبو قحف،ة إو لي 

 
إ  ةلا  ة   ا  حتىح    ه هتإحة ة دره  ة تااحلم  اب  اع ة إ  إه . ظل      ه  ة إ  إه  ة و ه حة تهت  هرمل ىه إشلاإه   ا  

ة إ  إه  ة ت هلحة ىه إشلاإه   ا  ة اشل اة تايحعا اتهت  اره   ة  لا  ىه إشلاإه  ة تره حه اإ،هلحع ة ى   اة ت إحةا ىح إه تهت  
  ا  ة تلاحا.

 
حإر  تلاح  إشلاإه  ة دره  ة تااحلم اظلهً  رمل إ  إشحهل ظإدة ةتةد ه  ل ة ة إلريحة رإشحهل    ي أنواع الذكاء التسويقي:  -3

دة  هةد ه  ل ة ة لاإحة رإشحهل ا   ه ة دره  ة لاإم اة دره  غحل ة لاإما ا  ها  ه   تشل  ة دره  ة إلريي اة دره  غحل ة إلرييا اةس
 ي 7 ه  ى،م  إ  ة تاوح  ظحإه حلم

اتش م ا ا  ا    إلريحة تم ة تم تتا   ه ،ةة ة إةهىلة  ة تااحلحةا اإ  هت  إإحية  تدة ة   ه    ا   ذكاء التسويق المركزي: -ه
ةي اةج ظم ة إهه  اة ا هله ة إتشللة ىتلك ة  ،ةة  ةة  ة إ  إة  ر  ظم ة إلهى  تش ي تلك ة ا    ظم هغلب ة  حه     إلا لة 

 ة. اتا إه ح،را  بوالةً ظم تحهل ة إشلاإه  ة إت ظ   إتةد ة للةل ة تااحلم؛ة تةالة  ة حاإحة ة تم ت    ظم هااة  ة إ  إ
ي اتش   ه ا ه ،ةة ة دره  ة تااحلحة تت  إإهلاتهه إ  ةلا      إ  ة ا  ة  ة إ ت،ل   ةة  ة إ  إة ذكاء التسويق اللامركزي -ب

 ه   إاؤا م ة دره   تح ة  يحه    ل ة ة تةوص؛اد ك ىتلاح  ة دره  ت    هه  إشح ةا اإ  هت  ةوهلص تدة ة   ه  لظع را
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ي ا ش م ىهه ا ا    ه  لاإم  ةة  ة إ  إة ح       إ  ة لاة   اة  لة ة  ة إ  ا   اة إرتاىة ذكاء التسويق الرسمي -ج
اة تم  ه   إه ترا  اة احهاه  ة إا ا ةا اتحر  ت  حإم إ  ا   ةة  ة ةلحةة ة ت  حإحة  لإ  إة حت إ  ا    ة إةهىلة  ة تااحلحة 

 تهىشة   ةل  ة تااح ا اتلا  تدت ة ا    ىه ت إحع ة لاإم  لىحه ه  ات لحلهه إاتة إة ظم د ك ة إاةل  ة إته ة   حهه إ  ه هي  اىلةإا
 اهظلة .

 ،ةة إ  ةلا  ي اتش م     ا ا  ت لة ة  إرتاىة  إإهلاة ة  ،ةة ة دره ا ى  حت  إإهلاة تلك ة ذكاء التسويق غير الرسمي - 
ااهل  ة توه  ة إةتلاة اإتهىشة إه حت   ،لت ةهلج ة إ  إة إ  إشلاإه  اهةىهل تإس ة  ،هة ة تااحلم  إؤاات ها ات هك ة ش ح  إ  
ة شحاب  هدة ة   ه  إم  تأةل اوا  ة إشلاإه  ة إةلاىة  ش   ا ا  ب اة  اة  ة تإل إ هه اردة ت،احر ة إشلاإة  تح ة إلالته إ  

 لآةل ىوال  غحل لاإحة إإه حؤ ي    لةه ة إشلاإة ة ولحة    تلك ة تم اول   إتةد ة للةل؛ ،ةص 
 
ىه   ل ت   ة تإحة ة رىحل     ه  ة دره  ة تااحلم ىه  اىة  لإ  إة ظحإه حةص  وسائل تحسين كفاءة نظام الذكاء التسويقي: -5

 ي 8ة تااح  ت اح  راه   تدة ة   ه  إ  ةلا ة توه  ة إاتإل ىه ىحلة اة اا ا  ظل  ا ب  ل  ت ةل  
ي حرا  ل ه  ة ىحع  ل  ةتوه  إىه،ل ىه إ،تلح  اة ىهلشح  اة إ هظاح  اىه اا  ىواة  هإةا اتدة تحسين نشاط ذكاء رجال البيع -ه

لا  ه ،ةة ة ىحع ة شه حة ة إابع حاه  ت  ة  وا   ل  ة ىحه ه  ة تم ب  حتشدل ة  وا   لحهه إ  ةلح  ة  وهلحه  ة إتاظل  إ  ة
لاه هه   ةل  ة تااح ا  ظشل  ة إ  إة ه  ت ش   إ  ل ه  ة ىحع  إلًا إي ا هً هي ت لة   إلحه  ة ىحع ىه  هظة ت    إع ة إشلاإه  اةس

 ظل ه  ة ىحع ت  ه ح  ة إ  إة اآدة هه ظم ة اا  اإ  اة ىه  لو  ر  ة تنحلة  ة ةهللة.
ي  ح  تتاة   اره   ا،لره  إتةووة ظم  إع ة إشلاإه      9تسويقية متخصصة شراء المعلومات من وكالات -ب

ة إ  إه  ظم إةتله ة لةه ه ا اإ  هت  إه تاظلت تدت ة اره        اب ة  وص ة اابحة اهلبه  ة  إه  اهاشهل ة إاة  ة ا حة 
  تإحتهه ظم ة  ،هة ة تااحلم.ا د ك حتا ب  ل  ة إ  إة ة ى      تدت ة إشلاإه  ا،لةلهه   لةً 

ي رهاتل هل ها تا حه  ي ة إ  ة دره  ة تااحلما   ال ة إشهل  ة ت هلحةا ةبت ه  إ ت ه  ة إ هظاح  استخدام وسائل أخرى -ج
  ا وهه ا لةاتهه بلة   ات لح  ة تلهلحل ة إ ،ال     ة إ هظاح ا ت لح  ابلة   ة و ه اة إ لا  ة إتشللة ى ،هةه  ة إ  إه 

 ة ت هظاحة؛
اى،ر   ه  ظإ    ه  ة دره  ة تااحلم حلشب  الةً تهإه ظم تندحة   ه  ة إشلاإه  ة تااحلحة ىه ىحه ه  ة  لالحة ةهوة    ة إ هظاح  

 . 10اة تنحلة  ة ىحلحة ة ةلى
 
هلىشة ه  إة ظل حة تترهإ  ظحإه ي  ل  ة شإا  حإر  ه   لا  ه ا   ه  ة دره  ة تااحلم حترا  إ  مكونات نظام الذكاء التسويقي -4

 ىح هه  تاظحل ة إشلاإه  ة إهإة اتل حإهه ت   ة  ةل  ة تااحلحة  اتة ةإهه. اتهتر ة   إة ة ال حة تمي
 Costomer Understanding ظه  ة يىا                                      -
   Understanding Marketing ظه  ة اا                                   -
 Product Intelligenceدره  ة إ تا                                            -
          Competitors Intelligenceدره  ة إ هظاح                         -
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هت   - اعرف زبونك -حشتىل ة يىا   لةة ة  ةلا  ظم ة  ،هة ة تااحلم ة إشهولا ظام ة إ  إه  ة   حمة حرا   فهم الزبون: -ه
إوه ل ة شاةل    ى ة إ  إةا تد ه ا ة يىا  حإم  إلري ة لشىة ا اتل ة شإ  ة تااحلم.  دة هوىح ة تاا  اظ  باة   ة لشىة ة   ح   

    11حشتإ  ظم ة ت هظس ىح  ة إ  إه   ل  هاهس إ  حاتةحع ه  حام ىهدت ة  ه ه  اة لغىه  ى،ر  هظ  

اإ  هت  ة إتنحلة  ة تم حتا ب ة ت اب  هه ظم ظه  ة اا  تمي  إا ة اا ا ة  وة ة اابحةا     ة اا ا ةىحشة  فهم السوق: -ب
ة يىهل  ة إ تإلح ....ت خ. ظه تشله  ل  تدت ة شاةإ  ح تا ت لةرهً اة  هً إ  بى  ة  ةل   لأااة  ة إ حةة ىهه    ةىحشتهه 

ةً للحاحهً ظم ت  ح  تاتلةتح حة ة إ  إة ة تم ت ظشهه  لالتله  ىإاتاى ه ةلهه اة ترحه إع ا ح هإحرحتهه؛ اة تشله    ة اا  حلشب  ال 
  لاه ة اا  إ  ه   ت لح  إحي  ت هظاحة إ  ةلا  يحه   ة  وة ة اابحة اإش    إا ة إىحشه .

  تل ح  إشلاإه  درحة    ة تإه  تؤ ي إشلاإه  دره  ة إ تا  الةً هاهاحهً ظم و ع بلةلة  إيحا ة إ تا إ  ةلا ذكاء المنتج: -ج
إاة هة ة إ  إة  تله   ة إ ت ه  ة  ه ل  ها    ةىحشة ة إ هظاة اىةهوة غحل ة اشلحة اة تةالة  ة تل حة اة ىترهلة  ة   حمة اغحلته 

 إ  ة إشلاإه  ة تم تتشل  ىإيحا ة إ تا.
   ا  ة إ هظاح  ا ،هةهته  ة  ه حةا م  ت لح  الاره  ة إه م ات،حل ت   ة ل ل   ل   إع ة ىحه ه  اة إشلاإه ذكاء المنافسين: - 

إ  ه   تل ح   إادج  لت ىؤ ىالاره  ة إاتلىلم اة  وا   ل  لؤحة  ا  تاتلةتح حه  إ ت هته  ة  ه حح  اة إ تإلح  ة تم تإم  
 إ ةلا  إهإة  ت،رح  تاتلةتح حة ة تااح .

ة    ه  ة دره  ة تااحلم حإر  ه  تشإ  ى،ر  إترهإ  اإتلةىة إرا ة ،ىرة إ  ة دره  اإإه ت  ل ة ،هل  ت حر ظإ ا ة إرا ه  ة لىش
ة تااحلم  تندحة ة  ةل  ىه إشلاإه   تاهح   إلحة ةتةهد ة للةلة  ات لح  ة  ة  ى،ر  هظ   احإر  تا حح د ك إ  ةلا  ة ،ر  

 ة ته مي  
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  ها  ة تشل  إ  ةلا  تدت ة  لةدة ت د  تشلحده ة لد ل  ة ت هظادحة تشلحاده ،دهإلا إدع  دىة ة إودةل ه  ا تىدلةي هادىهب ة تتإده  ىه لد ل  
 إه حلمي .ة ت هظاحة م  هاس تةاحلتها اردة ة تالح  ىح هه اىح  ة إحي  ة ت هظاحة  لإ  إة إ  ةلا  

تشد    ة تشدهلحه ة إتشللدة ىه لد ل  ة ت هظادحةا ا بد  ةةتلده ة رتدهب ا ة ىده مح   دا  إ دإا هه  حد  مفهوم القدرة التنافسية للمنظمة: -1
 حلى ة ىش  ه  ة ل ل  ة ت هظاحة ظرل   لح ة ت   ة  ته حة ة رلحة ا إاتاحه  ة إشح،ة ا ة  إا ة بتوه يا ىح إه حدلى آةدلا  ه هده ظردل 
 حلة تلتري  ل  ت هظاحة ة اشل ا ة ت هل ا ا حةتله تشلحه ة لد ل  ة ت هظادحة ىدهةتلاه إ د  ة  د ح  ظحإده تدة رده   د  إؤاادة ها  ا دة 

  لإ  إةي   *حش م إاتاى رلم ها  يلم. اظحإه حلم  ل  هت  ة إاهتح  ة إتشللة ىه ل ل  ة ت هظاحة
  اددلع ا ة ةدد إه  ىه  ا حددة ة  حدد   ا ة اددشل ة إ هاددب ا ظددم ة ابدد  ة إ هاددب ا تدددة ة لدد ل  ة ت هظاددحة تددم بدد ل  ة إ  إددة  لدد  ت تددهج ة

 . 12حش م تلىحة  ه ه  ة إاتهلرح  ى،ر  هرمل راه   إ  ة إ  إه  ة ةلى

 ة ل ل  ة ت هظاحة تم ب ل  ة إ  إة  ل  ة ات هىة  ل لاه ة ىحلحة ة إتنحل  ىاتهلل إتاهل ة   ه   ة هحرلة ا ة تةاحل 13. 

  ة ل ل  ة ت هظاحة تم ب ل  ة إ  إة  ل  ة إنهي ة ة الحشة  لشإلا  إ  ةلا  تل هله  ا راب ا له 14. 

 .ة ل ل  ة ت هظاحة تم ب ل  ة إ  إة  ل  ة  اه  ها يحه    وتهه ة اابحة  ل  ة إاتاى ة إ لم ها ة  ا م 

 حد  ة تد ةه إد  لى حدة ا  إدا ا ةادتللةل ا تاادع ا ةىتردهل ا ة ل ل  ة ت هظاحة تم ة ل ل   لد  ة ودإا  هإده  ة إ هظادح  ىندل  ت ل
 . 15ت  ح 

  ظددم ة لددلآ  ة ردلح  ظددم با ددر  *هإده إدد   حد  ا هددة   ددل ة ،دلحشة ة اددلاإحةا ظددحإر  ة ،دهل  ت دد  ه  إودةلح ت ت ددهظس ت د رددل إدلتح
ةىدد  رمحددل ظددإ  ة ت ددهظس ظددم تدددت ةلآحددة . ا  اددب تااددحل 29 ددي ا دد  ا ا ظددم د ددك ظلحت ددهظس ة إت هظاددا  ( اددال  ة إةااددح ا ةلآحددة 

 حش م ة تاهى .

القدددرة التنافسددية هددي قددوة ا إدد  ةددلا  ة تشددهلحه ة اددهىلة حإر  دده ة تاودد  ت دد  تشلحدده ،ددهإ  ا ة دددي  تى ددهت ظددم تدددة ة ى دد  ا تددا ه ي 
ج أو منتجدات بديلدة المنظمة و قدرتها على منافسدة و مزاحمدة منظمدات  أخدرى تعمدل و تنشدط فدي نفدو السدوق و تندتج نفدو المنتدو 

 .  تلبي نفو الحاجة، و مدى قابلية هذه المنظمة على التغيير و التجديد و التطوير وفق الظروف البيئية المحيطة بها
 
ي  اش  إ  ةلا  تدة ة ش ول ت   ة تالح  ىح  ة إ هظاة ا ة ت هظاحة ا ردة ة ادل  ىدح  ة لد ل  ة ت هظادحة ضبط مصطلح القدرة التنافسية-2
 ة إحي  ة ت هظاحة ا ة شلابة ىح هإه.ا 

 حا   ظل  ىح  ة إ هظاة ا ة ت هظاحة ا تا ه ي الفرق بين المنافسة و التنافسية: .أ 

 ة إ هظادة اLa Concurrence  تدم  لحدة ة إ  إدة ظدم ة د ةا  ت د  ة ادا  ها ة ةدلاج إ درا إدع إاة هدة ة إتشدهإلح  ةلآةدلح   ت  حد )
 . 16إ  ،لاة ة اا  ة إ     إاىلهة اشهل ا تىه   ة الع ا ة ة إه   

 هإه ة ت هظاحة اLa Compétitivité.ظهم ب ل  ة إ  إة  ل  إاة هة تدت ة إ هظاة ا ة تاا   لحهه ) 
 الفرق بين القدرة التنافسية و الميزة التنافسية: .ب‌

 
ة ت هظادحة تدم بد ل  ة إ  إدة  لد  إاة هدة ة إ هظادة. هإده ىه  اىة  لل ل  ة ت هظاحة ظلد  تد  تشلحاهده تشلحاده ،دهإلاا ا ةةتودهلة  لدا  ه  ة لد ل  

 . 17( ظهم تتإم  ظم د ك ة ةتلاه ا ة تإحي ة دي ت ايت ة إ  إة    إ هظاحههL'avantage concurrentielة إحي  ة ت هظاحة ا
تددت ة ةحدل  ت  تد  ت لحلهده  د ى ة إؤاادة  إد  إاهدا  ة إحدي  ة ت هظادحةا ا أوسع و أشدملا ىه ته م حإر  ه ة لا  ه  إاها  ة ل ل  ة ت هظادحة 

 ظهم  ي  إ  ب لتهه ة ت هظاحة. 
 
تتش   ة اىهب ة تم  شل  ة ل ل  ة ت هظاحة ة لر  ة اهام ظم   ه  ة  إه  ة إشهولا ا إ  أسباب الاهتمام بالقدرة التنافسية: -3

 ي 18هت  تلك ة اىهب ا ة تم حإر  درلته ظحإه حلم ة شاةإ  ة تم تإم  ظم  لحلتهه  تهلا ة شا إة ا  لرة ة إتنحلة  تم إ 
  ةهإة ا تش   ة الص ظم ة اا  ة إ لم ا ة شه إم ىش  ة اتهح ة ااة  هإه   لرة ة ت هل  ة  ا حة. -

                                                           
 استعمال مصطلح القدرة التنافسية في هذا البحث يخص فقط المؤسسة )دون الدولة(.. إن  *
مؤسسية  . تم التوصل إلى هذه النتيجة باستعمال برنامج حاسوب، القرآن الكريم مع التفسيير و الترممية و البحيث، سلسيلة البيرامج الدينيية، إصيدارات *

 صوت الحكمة للبرمجيات، الجزائر. 
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اظل  ة إشلاإده   د  ة اداة  ا ة ادها ة ة  ادىحة ظدم إتهىشدة ا إلا لدة ة إتنحدلة   تح دة تل حده  ة إشلاإده  ا ة توده   ا تةدال  -
 هاه حب ى ا  ة اا  ا غحلته إ  ة إشلاإه  دة  ة    ة  ل  إلةريته ة ت هظاحة.

اها ة ة توه   ا تىه   ة إشلاإه  ىح  ة إ  إه  ة إةتلاة ا ظحإه ىح  ا  ة  ا ظلاع ة إ  إة ة اة د   ىا د  ،دىره  ة  دلا   -
     .ةلآ م ا غحلته إ  آ حه  ة توه   ة   حمة ا تةىحله  ة إشلاإهتحة ة إت

تد ظ   تددهلا ة ى ددا  ا ة تةددالة  ة تل حددة ا تاددهلع  إلحدده  ة ىدد ةع ا ة ىترددهل ىا دد  ة اددتمإهلة  ة  ددةإة ظددم  إلحدده  ة ى دد  ا  -
 ة تةاحل ا  تح ة  لت ه اه  ىح  ة إؤااه  ة رىلى.

ت د  ادا  إ،دتلح  تتلردي  ةلتاهع إاتاحه  ة  ا   ا ة اها ة ة  اىحة ظدم  ةدا  إ هظادح   د   ت د  ة اداة  ه ى ت د  ت دا  ة ادا  -
ة لا  ة  لحلحة ظحر  لشإلا  ة دح  ة ات   هإهإه  ظلص ة ةتحهل ا ة إاه لة ىح  ى ةل  إتشد     ،دىهع لغىدهته  ىأبد  ترلادة ا ىأحادل 

 ة ،لاة ا إ  م  توىح ة ل ل  ة ت هظاحة إ  هت  ة ااهل   لتشهإ  إع إم  تدت ة ااة .

 . 19حاظلته ة بتوه  ة شه إم تش ح  ة اتاه   إ  ة إإحية  ة تم -

 
 ي 20ت هك اىشة  لهة هاهاحة تلتري  لحهه ة ل ل  ة ت هظاحة ا تمأسو تطوير القدرة التنافسية: -4
ي ا تش ددم ة  تددية  ىإاددتاى مهىدد  إدد  ة  ددا   ا  ددحس ة تللىدده  ظددم  ا حددة ة  تددهجا إمدد  ،ددهه   الالتددزام بالمواصددفات الدوليددة للجددودة .أ 

  21ظه  ا   تشتىل  نة ة تةاحل ا ة تنححل ا ة ت اح  ة إاتإل ا ة  ةل   ل  هح ا ة تإحي(ا ISOة حيا ا

ي   حلو  ىه تر ا ا حه ظلة رإحة ة  تهجا ا ةلآ   ة رىحل  ة تم ت تا رإحده  رىحدل  ا ىادل ةا ا  رد  تش دم ظدم التطور التكنولوجي .ب 
   ة تنلحه ا ة تشلحب ا ة تةيح  ا ة  ا  ا ة  ل .ابت ه ة  ه ل ة اوا  ت   آةل إاتاى ى  ة إ  ة  تهج ت 

ي ت  ةاددتشإه  تر ا ا حدده   حمددة ا إتةددال  ا ة  تددية  ىه إاةودداه  ة  ا حددة  ل ددا   حتةلددب تردداح  ة حدد  تطددور اليددد العاملددة و تكوينهددا .ج 
 ة شهإلة ة تم تات حب  إتةلىه  ة اا .

تشلح  إتاةظلة إع ة تحه ده  ادا  ة شإد  ا  ادب ة ةلدب ة إادتلىلم ي ى ح  ترا      ة تكييف نظام التعليم مع احتياجات السوق .د 
  ل  ة شإ  ا ة تا حهه  ة تر ا ا حة ة إاتلىلحة.

ي ح ب تاشح  ة شلابة إه ىح  ة إ  إه  إ   هة ا ة  هإشده  ا إلةردي ة ى ده  إد   هدة هةدلىا ظادم الاهتمام بالبحث و التطوير .ه 
تشإدد  اظدد  تدد ه اة دد  ا   حا دد  ت اددح  رهإدد  ظحإدده ىح هددها ا حشتىددل ة ش وددل ة ى،ددلي رمحددل إدد  ة  حدده  ترددا  تدددت ة إ  إدده    

 ة إؤت  وه ب ة  ال ة رىل ظم ت ،حة ة ى ا  ة شلإحة ا ةاتنلا هه.

ي تشتىددل ة اددا  ة إ لحددة اددابه إ دد ا   ا  ىدد  إدد  ة ى دد   دد  ةىددهلة  هرمددل تةددالة ا تاةي دده ا هادداة  دراسددة الأسددواق الخارجيددة .و 
هةلا ا ت دده تىددلي ة إاددؤا حة ة  راإحددة  دد  ةلحدد  تدداظحل رهظددة ة إشلاإدده   دد  ةت هتدده  ة ةلددب ا  ا حددة ة إةددهةل إ دد ا   ة إةدد

 ة ت هلحة ا غحل ة ت هلحة ة تم حإر  ة تشل   هه  ةة  تدت ة ااة . 

إدده  ظددم ة ابدد  ة  دده م ي إدد  ةددلا  ت تددهج ة إشلاإدده  ا تدد ةا هه ا تةيح هدده ا تامحلهددها تد تشتىددل   دد  ة إشلا تطددوير نظددم المعلومددات .ز 
 تل حة دة  تأمحل رىحل  ل  ةلحلة  إ  ة إ  إه  ىواة ةهوة ا ة بتوه  ىواة  هإة.

ا ب  ا ش  ىش  ة  ا  ة شلىحة     ت لة ة  ا ىلةإا  ت اح  ة ل ل  ة ت هظاحة  لإ  إه ا ظلد  ا دش  إودل إدملا ملامدة ىدلةإا  يحده   
ة ا  ةدهص ىيحده   ة لد ل  ة ت هظادحة  لد  ة إادتاى ة إ لدما ا ة مده م  لد  ة إادتاى ة لداإما ا  22ة ل ل  ة ت هظاحة  لإ  إه  ة و ه حة

ا ة مه ددد   لددد  ة إادددتاى ة شددده إما ا تددددة إددده ح دددإ  ة تددد لج ظدددم تلبحدددة ة لددد ل  ة ت هظادددحة  لإ  إدددة. ىح إددده ة ته ددد  ة ادددشا حة الادددلة إددد  
ظلهإدد  ىإ ،دده    23ة ت هظاددحة  لإ  إدده  ة وددنحل  ا ة إتااددةة ة   د  ة ودلا ه  ة بتودده حة ا ة  ةلحددة ة ةإا ددة ت دد  ت اددح  ة لدد ل 

 إ ه س ا تحله  ةهوة تهت  ىد ك.
 
 لل ل  ة ت هظاحة     إؤ،لة  إ  هتإهه لى حة ة إ  إةا اشل ة ترلاةا ة  ته حةا ا ة  وة إ  ة اا ا مؤشرات القدرة التنافسية:  -5

 ل  ة ت هظاحة  لإ  إة. ا ىهاتة ة  تدت ة إؤ،لة  حإر  ه بحهس ة ل 
ا ظإدة ره   لى حة ة إ  إة ة تم تلح  ة ىله  ظم ة اا  ح ىنم ه   24تشتىل ة لى حة إؤ،لة  ل  ة ت هظاحة ة  ه حةالربحية: -أ

 تإت  ت   ظتل  إ  ة يإ ا ظه لحإة ة  ه حة  لىه هه تتشل  ىه لحإة ة اابحة  هه.
ا 25 ع ترلاة ة إ هظاح  إؤ،لة رهظحه    ة ت هظاحة ظم ظلع  ،هة دي ت تهج إت ه ستإم  ترلاة ة و ع ىه إلهل ة إ التكلفة:-ب

إه    حر   شه ة ترلاة  ل   اهب ة لى حة ة إاتلىلحة  لإ  إة ا ا حإر   ترلاة ا    ة شإ  ه  تإم  ى حلا  ح ة    ترلاة 
 ة ترلاة ة  إه حةا غحل ه  تدت ة ا شحة  ه ل  ة ا ا .ة و ع ة إتااةة    إه ت،ر  ترلاة ة ح  ة شهإلة ة  اىة ة رىل إ  
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تلحس ة  ته حة ة رلحة  لشاةإ  ة اه لحة ة تم ت ا  ة إ  إة ظحهه إ إا ة  اةإ  ة  تهج ت   إ ت ه ا ىح  ه  تدة الإنتاجية: -ج
 ة  ة احيحهلحة اإم  ة ة ه ( ظإ  ة إاها    حا ح إيةحه ا إاهائ ترلاة   هول ة  تهجا رإه ه ر تدة ره  ة  تهج حلهس ىه ا 

ة  ته حة ة  إه حة  لشاةإ    تا ح ،حله  ا   هدىحة ة إ ت ه  ة إشلا ة إ   ه ب ة إ  إة. ا إ  ة إإر  إلهل ة ة  ته حة 
 تر ا ا حة ا ة رلحة  لشاةإ  ها  إاته  ش   إؤااه   ل  ة إاتاحه  ة إ لحة ا ة  ا حةا ا حإر  تل هع  إاته ااة  ت   ة تنحلة  ة

ت لك  ة ة ة ترلاة   ا ة اا  ها ت   ت لح  اظلة  ة    . رإه حتأمل   ح   إا ة  ته حة ة رلحة  لشاةإ  ىالا  ة اشهل ة إات    
 ت   ة ترلاة ة   حة. 

إةا ظإدة ي تشتىل  اىة ة  وة ظم ة اا  إ  هت  ا ها ح ة إؤ،لة  ة  ة ة  ل  ة ل ل  ة ت هظاحة  لإ  الحصة من السوق-د
ره   ة إ  إة تاحةل  ل  هرىل  وة ظم ة اا  ظهم لةل   ا  لا    هه ه هه إؤااة ت هظاحة احتابه تدة  ل  ة  ه ة ة ت هظاحة 
ة تم ت ،ة ظحهه ة إ  إة(ا هإه تدة ره    هه  اىة إتااةة إ  ة اا  ظ لا  ه  ب لتهه ة ت هظاحة إتااةةا ا تدة ره    اىتهه ظم 

 ة ح    ل   شه ب لتهه ة ت هظاحة.ة اا  ونحل  ظهد
ا ا تددم ة  اددىة ىددح   26ا حإردد  إلهل ددة ه ة  ة إ  إددة ىددأ ة  ة إ هظاددح  ظددم ة اددا  إدد  ةددلا   اددهب  وددة ة اددا  ة  اددىحة

  وة اا  ة إ  إة ا  وة اا  ة إ هظس ة  ا  ه ة ا  ح      ملا   ه  ي
 ت هظاحة ة إ  إة ت هتم ت هظاحة ة إ هظس. وة ة اا  ة  اىحة هرىل إ  ة اة  ا تدة حش م ه   -

  وة ة اا  ة  اىحة تاهاي ة اة  ا تدة حش م ه  ت هظاحة ة إ  إة تإهم  ت هظاحة ة إ هظس. -

  وة ة اا  ة  اىحة هب  إ  ة اة  ا تدة حش م ه  ت هظاحة ة إ  إة هب  إ  ت هظاحة ة إ هظس. -

ة  ة ة  ل  ة ل ل  ة ت هظادحة  لإ  إدةا ت  ه در   حإرد   ودل إؤ،دلة  بحدهس لغ  ه  ة إؤ،لة  ة اهىلة تشتىل إ  هت  ة إؤ،لة  
ة ل ل  ة ت هظاحة ظم إ إا ة إ  ة شاةإ  ظ ابا ى  ح ب ت لةك ا إشلظة  ةلإدة ىرد  إده ح دحة ىه إ  إدة إد  تنحدلة ا ا ى ده ة  لد  د دك 

لهل دة ىإ إا دة ة إ هظادح ا بود  ت ادح  ة  ة  ة ت هظادم حت  ا ع إشهححل إشىل  ا باة   إ ىاةة تاه    ل  إشلظدة  ل دة ة ت هظادحة إ
 ا  إه  ةاتإلةلحة ة  ،هة.

 
 رم ت    ة إ  إة ىل ل  ت هظاحة تاتةحع إ  ةلا هه إاة هة ة إ هظاة ة  ه   ا ت إ    ااهه ة ىله  ا متطلبات القدرة التنافسية: -6

تهت  ىهه ا تشإ   ل  ت إحتهه ا ت اح هها ا تدت ة إ إا ة ة إترهإلة ة اتإلةلا ح ب  لحهه ه  ت ل  إ إا ة إترهإلة إ  ة ل لة  ا 
 ي 27إ  ة ل لة  ت إه تم إتةلىه   لل ل  ة ت هظاحة ا ة تم ت،إ  إه حلم

ي ا حلودد  ىددد ك تدداةظل إ إا ددة ة لددح  ا ة إشتلدد ة  ة تددم تنلاددهه ة  ةل  ة شلحدده ظددم إةتلدده إاددتاحه  ة شددهإلح  ثقافددة و قدديم المنظمددة-أ
هلرا  ظحهه ا د ك إ  ةلا  ،شهلة  ا لإداي ا رددة ادلارحه  ة لد ا  إد  ة لده  ا ا ىهددة تتهحدأ  لإ  إدة ملهظدة ملحدة تدؤمل تح هىده  لد  ظحت،

 ت لةك ة إ حلح  ا ة شهإلح   إاةبه ة شإ  ا  ل  ةل  تارحلت  ا بلةلةته  ا الارحهته .  

تددم همإدد  هوددا  ة إ  إددةا ا  لدد  ة إ  إددة ه  تةوددص ةاددتمإهلة  رهظحددة  ا د ددك    ة إدداةل  ة ى،ددلحة الاهتمددام بددالموارد البشددرية:-ب
 تش ح  ت ته حة تدت ة إاةل ا ظل  هوى   ة إشلظة هت  ا هبح  إ  ة ةهإه  ا  ت  لهس ة إده ا ا ة إشلظدة تردا  هاهاده ظدم  لدا  ة ى،دلا 

ه  لدد  لهس بهلإددة ة تحه دده  ة إ  إددة  تشيحددي ة لدد ل  ا  ددد ك هوددى   ة  ه ددة ت دد  ة إدد حل ها ة إا دده ها ة شهإدد  ة إددتإر  ظرلحًدده ا إههلحًدد
ة ت هظاحةا ا ىد ك حتشح  ة تىهل ة شهإلح  رلهس إه  ظرلي همإ  إاةل  ة إ  إدة ا  دحس إ دل  هظدلة ا ظادم لؤااده  تا د  ة ظردهل ا تتةدال 

إاةل  ة ى،ددلحة ظددم ت ددلي ظه لحددة تةةددحة ة ىترددهلة  ا توددهس ة اددتلةت حه  ا ة ىددلةإا ا تتةددد ة لددلةلة . ا حت ادد  ة تتإدده  ة إةلدداب ىدده 
ة إددداةل  ة ى،دددلحة ا ة ةتحدددهل ا ة تددد لحب ا ة ت إحدددة ا ة ت احدددي ا تلحدددح  ة  ة  ا تةةدددحة ة إادددهل ة دددا حاما ا د دددك إددد  ةدددلا  ة تةةدددحة 

 ة اتلةتح م ة دي حاته ه ت لح  ة ل ل  ة ت هظاحة  لإ  إة ا ة  اه   لحهه.  

ي ا د دك  لترحده إدع ة إتنحدلة  ة إتلا لدة ظدم ىحلدة ة إ  إدةا ظىحلدة ة إ  إدة   هظلدة المنظمدات الأخدرىالقدرة على الدتعلم مدن تجدارب -ج
ىإاةبه ب  ت ا  ة إ  إة ت لةرهه ها ب    تاظد  ظدم د دك. رإده ه  ة إ هظادح  حإرد  ه  حرا داة إود لة  حد ة  لدتشل  ا تةداحل ة تد ةه ا 

اإدده. ا ة إ  إددة ة إتشلإددة تددم تلددك ة إ  إددة ة تددم تاددش   لددتشل  إدد  إاةبدده ا ةىددلة  ة اددتلةتح حه  ا ة احهادده  ا ة اددلاك ة  ةلي  إ
ت ةلحددة إهلاددتهه ا إدد  إاة هددة ت هظاددحة ةه ددتهه ا إدد  ة إلهل ددة إددع إ هظاددح   إدداد حح ا ا ة تددم حاددش  إدد حلاته  لدد   ددا  ة ددتشل  ت دد  

ع ة ىحه ده  ا ة إشلاإده  ا تا حاهده ظدم ة تةةدحة ا ة تلحدح  ا تةاحل ا ت  ح  إشهلظه  ا إهدهلةته  ة  ةلحدة ا ة تل حدةا ا تددة حتةلدب  إد
 ة ت اح  ة إاتإل.
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ي ا د ددك ىإاةرىددة ا  تدد  ةاددتىه  ة إتنحددلة  ة إتلا لددة ظددم ة ىحلددة ة إ حةددة ىه إ  إددةا ظه ىحلددة ة إشهوددل   ح هإحرحددة  القدددرة علددى التغييددر-د
 ةظهه ا ةاددتلةتح حهتهه  تدد  ت دد  ه  ىشدد  ة شاةإدد  ة ىحلحددة بدد  ااددلحشة ة تنحددلا  تدد  ه  ىشدد  ة إ  إدده  إدده ه  ت تهددم إدد  توددإح  هتدد

 تنحل .

ي ظددم رهظددة ه ،ددةة ة إ  إددة إدد  ه دد  ت لحدد  ة  ددا   ة ،ددهإلةا ا حت ددإ  د ددك ىل هإ دده  لت اددح  ة إاددتإل  رهظددة التوجددا التسددويقي-هددد
ة إه  ة إل إدة  لشإحد ا ا تددة إدع ة  دلص إ ه   ا ا  ة  ة  ة  ىه إ  إة إع إاتاى  ه    لةاه  ة اا  ا ة إيحا ة تااحلم ا ة 
 ة اهل   ل  تهحلة ة راه ة  ظم ة  ةل  ة تااحلحة ا رهظة إ ه   ة  ،هة ة تااحلم ة ةلى.

 ي ظم ة شإلحه  ة للحاحة  لإ  إةا ا تا إه حاه    ل  ت اح  ة  ا   ا ةا  ة ترلاة.الكفاءة و الفاعلية-و

ة لددد لة  ة تر ا ا حدددة ة إته دددة ىإددده حت هاددددب ا ةودددهلص ة شإه دددة ا ة شإلحددده  ا ة إ هظاددددة ا ي ا د دددك ىتةدددداحل القددددرات التكنولوجيدددة-ز
إتةلىه  ة اا ا ا حت إ  د ك  يإة إترهإلة إ  ةاتة ةإه  تر ا ا حده ة إشلاإده  ىإده حاده  ظدم تل،دح  ة ترده حه ا ت ادح  ة  دا   ا 

ة إتةدال ا تد  د  تشد  ة لد ل  ة ت هظادحة إلتىةدة ىدهإتلاك ة إداةل  ة ةىحشحدة تلبحة ة لد ل  ة ت هظادحة  لإ  إدةا ةهودة ىهادتشإه    د  ة إشلاإده  
 .  28ها  آ ة تره حه ة ح ي ة شهإلة ىل ل ةلتىهةهه ىه إ تاى ة إشلظم ا ة تر ا ا م

اددس تددم إدد ى بدد لتهه  لدد  إاة هددة إ هظاددة ة إ  إدده   ة تددم ت ،ددة  ظددم    نسددتخلص مددن كددل مددا سددبق أن القدددرة التنافسددية للمنظمددة
ة اددا  ا ت ددتا  اددس ة إ ددتا ها إ ت دده  ى حلددة تلىددم  اددس ة  ه ددةا ا تشتإدد  تدددت ة لدد ل   لدد  إ إا ددة إدد  ة شاةإدد  ة إترهإلددة ره لدد لة  
 ة ى ة حة ا ة ل لة  ة  ته حة ا ة تااحلحة ىه  هظة ت   ة تلو  ا ة حل دةا رإده حإرد  بحدهس ة لد ل  ة ت هظادحة ىهادتشإه   د   إؤ،دلة  إد 

 ة ة اابحةا ة لى حةا ة ترلاة ا ة  ته حة. ا ح ب  ل  ة إ  إة ة اشم ة  ه  إ  ه   ت اح  ا تلبحة ب لتهه ة ت هظاحة.  هتإهه ة  و
 

 ثالثاً: مساهمة الذكاء التسويقي في تنمية القدرة التنافسية لمنظمات الأعمال
  ها  إ  ةلا  تهتر ة  لةة ة تشل  ت   إاهتإة   ه  ة دره  ة تااحلم ظم ت إحة اتلبحة ة ل لة  ة ت هظاحة  إ  إه  ة  إه  ة   حمة  

إ  ةلا   ل   ا لةاة ة شلابة ة تم تلىة ىح    ه  ة دره  ة تااحلم إ   هة ا إاهتإتر ظم ة تلو  ة ىحلما تلبحة ة ل ل  ة ت هظاحةا 
 ة ة ت هظاحة  إ  إة ة  إه  إ  ةلا   إه حلمي ت لح  ة حل 

حاإح ة تلو   لإ  إة ىإلا  ة ا إلةبىة ىحلتهه ا ة تلهة ة إشلاإه  ا ة ،هلة  نظام الذكاء التسويقي والترصد البيئي للمنظمة: -1
  ترا  ة إ  إة  ل  تةلاع  ةل  ىإه ة تم تو ل   هه  اتنلا هه ظم ى ه  ها تش ح  ةاتلةتح حهتهه ا ظم ةتةهد بلةلةتهها ا ىا   ة تلو

تد ح،حل إاها  ة تلو  ت   تلك ة شإلحة ة إاتإل  ا ة إتاةولة ظم ة ى   . ح    ظم ىحلتهه ا تدة إه حؤ ي ت   ت لح  ة ترحه ة ىحلم
 هإة ا ة ت ىؤ ىه الص    ة إشلاإة ة اتلةتح حة ا ة  تإه حة ا ة احهاحة ا ة شلإحة ا ة تر ا ا حة ا ة ةهوة ىإ حة ة إ  إة ىواة 

ح ل  ة تلو  ة ىحلم ظم ة إ  إة     إيةحه إ  هتإهه تةاحل إ ت ه    ح  ا تل حح راة ة إ هظاة  وه ح .  و 29ا ة ته ح ة 
 .  30ة إؤااةا ةتةهد ة للةلة  ة اتلةتح حةا إشلظة ة اا ا ا ة  وا  إحي  ت هظاحة

ة تلو  ة ىحلم ا ة تم ت،ر  ظم إ إلهه ة تلو  ة اتلةتح ما ا إ  هت  ه اةع ة تلو      ة تلو    31حا   ة ش ح  إ  ه اةع 
 ة تر ا ا ما ة تلو  ة ت هليا ة تلو  ة ت هظاما ا ة تلو  ة  تإه ما ا ظحإه حلم ،لح   اةع ة تلو  ة ىحلمي 

ع  ،ددل إاددته ه  لإشلاإدده  ة إةتددهل  ا ة إشه  ددة ا ة إاحدد   ظددم حلودد  ىددر تلبددب ا ت لحدد  ة ىحلددة ة تر ا ا حددة إدد  الترصددد التكنولددوجي:-أ
ةتةدهد ة لدلةلة  ة ادتلةتح حةا ا  لحددر حإرد  ة لدا  ه  ة تلود  ة تر ا ددا م حإمد  إ إا دة ة  ،دهةه  ة تددم تادإح ىتلبدب ة ىحلدة ة تر ا ا حددة 

  ة تر ا ا حدة ا إشه  تهدها ا تحوده  تددت ة إشلاإده   لإ  إة ا إتهىشة ة ى ة ه  ة تر ا ا حدةا  إدع ة ىحه ده   د  ة تةدالة  ا ة ىتردهلة
ت دد  إلةرددي ةتةددهد ة لددلةلة . ت  تددأمحل ة تر ا ا حدده  لدد  تردده حه ة  تددهج حتةلددب إدد  ة إ  إددة ا ددع إودده ح ةاددتةىهلةتحة تهددت  ىه ى دد   دد  

ة تدم تاده    لد  تاشحد    دد   32لآ دمة تر ا ا حده ة   حد   اةدل  ود ع ة إ تداجا تةداحل تل حده  ة تنلحده...ة خ(ا ا تر ا ا حده ة  دلا  ة
ة إشلاإه ا ا ةل  ة  وا   ل  تدت ة تر ا ا حها ا ردة ة تشله  لد  لةدص ىدلة ة  ة ةتدلةع ة إإ ا دةا ة إدل ة ددي حد  ا ت د  ردا  

 ة تلو  ة تر ا ا م  ،هة إ    ح تهج ت   ه،ةهص إؤتلح  إهإته  لو  ة إشلاإه  ة تل حة ا ة شلإحة. 
إد  ةددلا   إدع ة ىحه دده  ة إتشللدة ىه ىحلدة ة تر ا ا حددة ا ت لحلهده ا تااددحلته  م الددذكاء التسدويقي فددي الترصددد التكنولدوجيوهندا يسدداهم نظدا

 ل وددا   لدد  ة إشلاإدده  ة  ددلالحة ة تددم حإردد  ةاددتة ةإهه ظددم ةتةددهد ة لددلةلة  ة إتشللددة ىه تر ا ا حدده ة   حمددةا ا حإردد  تح ددهي تاددههإه  
 لو  ة تر ا ا م ظم ة ش هول ة ته حةي  ه  ة دره  ة تااحلم ظم ة ت

  ةاددددتة ة    دددده  ة دددددره  ة تادددداحلم ظددددم  إددددع ة إشلاإدددده   ددددا  ة تر ا ا حدددده ة إاددددتشإلة ظددددم ودددد ه ة ة إ هظاددددح ا ا تدددددة إدددده حشددددله
 . 33ىهاتةىهلة  ة تااحلم ة و ه م
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  ة تر ا ا حدده ىتر ا ا حدده ة إؤاادده  بحددهس  ل ددة تلدده   ة تر ا ا حدده ة إاددتشإلة إدد  ةددله ة إؤااددةا ا د ددك إدد  ةددلا  إلهل ددة تدددت
 ة إ هظاة.

 .ةبت ه  إ ت ه  ة إ هظاح  ا ت لح  تلرحىتهه  لتشله  ل   اع ة تر ا ا حه ة إاتشإلة ظم و شهه 

ة ةلاع ة  ةل   ل  ة ةتلة ه  ة   ح   ا ة إ ت ه  ة   حمة ة تم تاتشإلهه ة إؤااة رهاتهلاك ااحة إم  ةلآ   ا ة إش ة ا ا د ك 
 وه  ة  ةل  إع ة إوه ع ة رىلى ظم ة شه   ا  ا    ةلح  ة إاةبع ة  رتلا حة  ىل ة  تل  .ىه ت
 
 لو  ىر  إلحة إتهىشة تةال ة تحه ه  ة يىدهل ا ظه إ  إدة ى ه دة ت د  ة ةدد ىشدح  ة  تىدهل ةتتإهإده  ة إادتهلرح   الترصد التجاري:-ب

ه تهت  هح ه ىإتهىشدة  دلا  ة إدال ح ا ا ىه تده م حإر  ده ة لدا  ه  ة تلود  ة ت دهلي ا هداةبه  ا تةال  لابته  ىه إ  إة ا إ ت هتهها رإ
حلددا  ىه إتهىشددة ة إاددتإل   تةددال ة تحه دده  ة يىددهل  ا بدد لته   لدد  ة اظدده  ا ا ددشحة إددال ي ة إ  إددة ا إدد ى بدد لته   لدد  تدداظحل ة إدده   

ادددا  ا  لاظدددر إددد  ةدددلا  ة إشلاإددده  ة تاددداحلحة ة تدددم تتشلدددد  ة ا حدددةا ا تددددة إددده ح ىدددل ة إ  إدددة  لددد  ه  تردددا   لددد   لةحددددة تهإدددة ىه 
 ىه إاتهلرح  ا ة إال ح ا ا ى ه   ل  إه اى  درلت حإر  تلاح  ة تلو  ة ت هلي ت   باإح  تإه تلو  ة يىهل  ا تلو  ة إال ح .

 ا حإر  تىلةي إاهتإة   ه  ة دره  ة تااحلم ظم ة تلو  ة ت هلي إ  ةلا ي 
 ت  ح  ة  وص ة اابحة. 

 . إشلظة تةال  ه ه  ا لغىه  ة إاتهلرح 

 .  إشلظة ا ت  ح  ة إ ت ه  ة   ح 

 .ةةتحهل ه ا  ة إال ح  ا ة تشهإ  إشر 

ا ا 34( ه    دده  ة دددره  ة تادداحلم حشإدد   لدد  ة اددتإهع ة دد ةل   ليىددهل  ها ة إاددتهلرح  ا إلا  ددة اددلارحهته Mark Gillesا حددلى ا
 تدة حشتىل تلو ة ت هلحه. 

حتإم  ة تلو  ة ت هظام ظدم د دك ة إادهل ة ددي حلدا  ى إدع ا ت لحد  ا تلحدح  ة ىحه ده  ة إتشللدة ىه إ هظادح  ة  ده حح   الترصد التنافسي: -ج
ا ة إلتلىح  ا ىأالاب  لإم إ ه دما ىندل  تداظحل ة إشلاإده  ة إاحد   ظدم ت د ة  ةادتلةتح حه  ة ت دهظسا ظه تلود  ة ت هظادم حهدت  ىإلةبىدة 

ظاددح  إدد  ةددلا   إددع ة إشلاإدده  ة  ددلالحة  اهدد  اددلارحهته  ا د ددك إدد  ه دد  ة اددتش ة   إاة هددة توددلظهته  ة إاددتلىلحةا  ،ددهةه  ة إ ه
ظه تشله  ل  ا شحة ة إ هظاح  ا ب لةته  ا ةاتلةتح حهته  حاإح  لإ  إة ىت  ح  ة اتلةتح حة ة اة ب تتىه هده ظدم  لدة  هدال هي ةةدل 

 إ  ةله ة إ هظاح .
 دره  ة تااحلم ظم  إدع ا تداظحل تددت إشلاإده  إهإدة إد  ةدلا  ة  هد  ة إد    ا ة  لةادة ة إادتإل   لأا دهع ة ت هظادحةا ا حاهت    ه  ة

 ي 35ا إ  تدت ة إشلاإه     
 .ه اةع ة إ ت ه  ة تم حةلىهه ة اا  ا إاةواهتهه 

  اة.ه اةع ة يىهل   إةتله ة إ ت ه  ا تا حلاته  إ   ح  ة إاةواه  ا ة اشهل ا ة ،ل 

 .ه اةع ة إ هظاح  ا  ل ه  احةلته   ل  ة ااة ا ا ة إيةحه ة تم حتإتشا  ىهه ظم إاة هة ة إؤااة 

 .ه اةع ة إ ت ه  ة إ هظاة ها ة ى حلة ة إتاظل  ظم ة اا  ا إوه ل ت ته هه 

 . ه اةع ة ة إه  ة إرإلة  لإ ت ه  ا إ ى تاةظلته   ى ة إ هظاح 

  تا ح  ة يىهل   لإ ت ه  ة إ هظاة  ل  هاهس هظ لحة ة اشل.إاتاى ة اشهل ظم ة اا ا ا  ل ة 

 .ة اا  ة  ه م ا ة إلتلب     

 .بهلإة ىأاإه  ة إ هظاح  ة  ه حح   لإؤااة 

 .بهلإة ىأاإه  ة إ هظاح  ة إ تإلح   لإؤااة 
 ىه  هىة  ل  ة اللة ة ته حةيتاح  ة إشلاإه  ة تم حل إهه   ه  ة إشلاإه  ة تااحلحة ظم تلو  ة ىحلة ة ت هظاحةا ا تاإح هح ه 

 هح  ا رحه حإر  تا حر ة ه ا   ل  ة إ هظس ؟ 

 إه تم ة  إه  ة تم حإر  ه  تلا  ت   ل ا    حاة إ  بى  ة إ هظاح  ؟ 

 إه تم ة ت لره  ة إ تإلة  لإ هظاح  ؟ 



782 

 

 لود  ىه تلود  ة  تإده م ت لةك ة إ  إدة  إةتلده ة تنحدلة  ة تدم حإرد  ه  ت د    ةةد  ة إ تإدع ا رددة ت لحدد   الترصدد الاجتمداعي:-د
 اةإ  ة ىحلة ة  تإه حةا رتةال ة  إدا ة د حإنلةظما تايحدع ة ادره ا  ده ة  ة ادتهلاكا ة إ هادىه  ا ة  حده  اإمد  ،دهل لإ ده  ة ردلح  

 إالإح (. ة دي تتنحل ظحر  ه ة  ة اتهلاك     ة 
ا ظه تلود  حشىادل  د  إد ى ة  حةدة ا ة  ددل ة لددة  تا حهإده وأخيرا يعتبر الترصد من أهم العوامل المتحكمة في القدرة التنافسية للمنظمدة 

إددة ة إ  إدة ةت ددهت ىحلتهده ة إتنحددل  ا تددة إدد  ه د  ا إشلظددة ا ظهدد  ةىحشدة ة تةددالة  ا ة تنحدلة  ة  ه مددة ظحهده ا ة تددم ت،در  ىه  اددىة  لإ  
تإدده ته حدد ة  ح ىنددم ت  ىهددها ها ظلودده  ل إددا ح ىنددم ةاددتنلا هها ا تدددة إدده حاددل   لدد  ة إ  إددة ةاددتنلا  إةتلدده ة ادده حب ا ة ااددهل  
ة إإر دة   إدع ة ىحه ده  ا إشه  تهدده ا ت لحلهده  ل ودا   لدد  ة إشلاإده  ة  دلالحة ا تلادده هه  لإش حدح  ىهده ظددم ةلآ ده  ة إ هادىة ىنددل  

  هتد ةه ة إ  إدة ا ت إحدة ة لد لة  ة ت هظادحة ا  دإه  ةادت ةإتهه. ا ة تلود   إلحدة تادتلةتح حة   حإرد   لإ  إدة ه  ةاتشإه هه ظدم ت لحد
تاتن م   ر   ر حيا ته ىه إشلاإده  ة تدم تؤتلهده  إاة هدة ة إ هظادة ى،در  هرمدل راده   ا ظه لحدةا ا تإدس تددت ة إشلاإده   اة دب   حد   

 ،لح ا ة ت لح  ا تم ة تلو  ة تر ا ا ما ة ت هليا ا ة ت هظام.إ  ة إ حة اى  ه  ت ها  هته ىه 
ت  ة إ  إده  ظدم ابت ده تددة ا د    اادهه ظدم  ده   حةتلده رمحدلة  د  نظام الدذكاء التسدويقي أداة لترقيدة القددرة التنافسدية للمنظمدة: -2

 لحددة ت دد   ا حددةا ا ت ا دد  ة ت،ددلحشه  ا د ددك ة دددي ره دد  ظحددر إ  إدده  ة لىددع ة ةحددل إدد  ة لددل  ة إه ددما ظلدد  ت ا دد  ة ادداة  إدد  إ
ة  ددداةىة ة  راإحدددة ت ددد  ت،دددلحشه  ا  ددداةىة  ا حدددة اة إ  إدددة ة شه إحدددة  لت دددهل (ا ا ت ا ددد  ة إ هظادددة ة ادددشلحة ت ددد  إ هظاددده  هةدددلىا ا 

 ده إم ىاشد  هوى   ة إشلظدة هادهس ة  تدهج ىشد  ه  ره د  ة إداة  ة ا حدة دةك ة ادهسا رإده ت دا  ة شإحد  إد   إحد  إ لدم ت د   إحد  
مددال  تر ا ا حدده ة إشلاإدده  ا ةهوددة ،ددىرة ة  تل دد  ة تددم  للدد  ة شإحدد   حددلى ردد  ة ىددهلشح  ظددم ة شدده   ىإ ددل   إادده   لدد  ة اددأل  ها  ا ددة 
ة إاددهتحح  حددلى  لا دده  ا ة إلهل ددة ىددح  ة اددشهلا ا ت ا دد  إشددهححل ة  ددا   إدد  إشددهححل إ لحددة ح ددشهه  هددهي ة إاةودداه  ا ة إلددهححس 

(ا ا رد  تددت ة ت دا   ه   ى د  ت د  تودإح  ةلحةدة ISO   ا ة ت   إشهححل  ه إحة ت دشهه ة إ  إدة ة شه إحدة  لإاةوداه  اة إ لم ىر
  حدد    ىحلددة ة إ  إددة ت تددهج  إدد  ح ادد  بلة تهدده ا ة ترحدده إشهددها ا  دددة ح ددب تأتحدد  ة إ  إدده    ت لحدد  تدددة ة ترحدده ا ة  دد ح   دد  

ح     ة ل ل  ة ت هظاحة د ك     ه إحة ة ت ةا  تال  تح ده  ة ةدل  ة   حمدة ا ة إتةدال  ظدم إ ده  ة تأتح  ح ل ه ت   ىه  لال  ت   ة   
 ا ا حإر  ه  تا حح إاهتإة   ه  ة دره  ة تااحلم رأ ة   تلبحة ة ل ل  ة ت هظاحة  لإ  إة إ  ةلا  ة ش هول ة ته حةي 36ة تأتح 

حدد  ح ة إ ددتا  ظددم توددإح  ا ت احددد ا تلدد ح  إ ددتا ااددلشة ها ة إددة( ح،ددىع  ه دده  ا  ة إاددهتإة ظددم تلبحددة ة  ددا  ي تت لدد  ة  ددا     دد إه-
ا ا تشدد ا ة  ددا   ىددلا ،ددك اددلا ه ت هظاددحه ظدده لا ظهددم تإرادد  إدد  راددب ا   ة شإددلا  ا ت دداحله  إدد   37لغىدده  ة شإددلا  ا تل ددهله 

 تتإم  هتإهه ظحإه حلمية إ ت ه  ة إ هظاة ت   إ ت ه  ة إ  إةا ا حتةلب ت لح  ة  ا       إلاإه  
 .ةاتلهه   ه ه  ا تابشه  ة شإلا  رأاهس  توإح  ة إ ت ه  ا رهظة ا هله ا     ة إ  إة 

 .ش  ة  ا   ه   ها احه  ة  ةل  ة شلحه  

 .ت إحة ملهظة ة  ا    ةة  ة إ  إة 

 ةةتحهل ا ت لحب ا ت احي باى  هإلة ت  ح ظم ة  ة  ة إتإحي ة لهل   ل  ة ىترهل 

 لابه  تاتلةتح حة إع ة إال ح . تةاحل  

    تى م ظلااة تأرح  ة  ا   ة إ ا إة إع إى ه ة  ا   إ  ة إ ىع ا ة  ة  ة ادلح  إد  ة إدل  ة ا د  ىد   إد  ظلاداة إلةبىدة ة  دا
 ة تم ت  ول ظم ة ت لح  ظم ة ةةأ ها ة   لةه ىش  ابا ر.

 هإلةا ا إدد  هتدد  تدددت ة  اة    دد  إةةةدده  ة اددىب ا ة  تح ددةا تى ددم إاهددا  ة ت اددح  ة إاددتإل ت دد  إ لددة ت ةل  ة  ددا   ة ،دد
 ا ة وحه ة ة ابهلحةا ا ة بت ة  ىأ ا  ة إ هظاح  اة إ هظس ة  إاد م(. 38ة ىترهلا  لله  ة  ا  

 .ة تيا  ىت هحية  ظه لة تهحئ إلاإه  ة  تهج 

  .ةاتة ة  تر ا ا حه ة إشلاإه  ظم توإح  ة   ه  ة  ته م 

ة ،ددهل  ت د  ه ددر بىد   هددال إاهدا  ت ةل  ة  ددا   ة ،دهإلة ردده  ح  ددل ت د  ة  ددا    لد  ه هدده ة تأرد  إدد  إلهىلدة ة إشددهححل ة إا ددا ة ا ح دب  
ا ظام د ك ة اب  ره د  ىدلةإا ة لبهىدة ة  ودهلحة  لد  ة  دا   تلدا  ىلحدهس هي ة  لةظده  ظدم ة  ة   د  ة إشدهححل  39 لة إة ها ة الشة

لرددي ة   ددل  ة اددتلةتح حة   ةل  ة  ددا    لدد  تش ددح  ة  ددا   إدد  ا هددة   ددل ة شإددلا  ا  ددحس ة إ ت ددح   ددد ك هوددى   ة إاددتة إةا ىح إدده ت
تشددله ة  ددا    لدد  ه هدده ة تاددا   لدد  تابشدده  ة شإددلا  ىةودداص ة اددلشة ها ة ة إددةا ا تلرددي ة إ  إدده  ة إهتإددة ىدده  ا    لدد  ت لحدد  

 ة ت ةه ة ته حةي
  ه حة ا ىوال  إ ت إة.تاظحل الع ا ة إه  دة   ا    
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   تدداظحل ة إ ت دده  ىوددال  هرىددل  دد  ةلحدد  تللحدد  ة ابدد  ة إ ل ددم ظددم ة توددإح  ا ة تودد حع ا ب دداة  ة تايحددع ا  تدد  اوددا
 ة إ تا ت   ة إاتهلك ة  ههلم.

 . تاظحل إلا ة ه ل  إ   ح  ة ات هىة  لتنحلة  ظم ة تحه ه  ة شإلا 

    اة تةلص إ  تره حه ة ولاح ها ت ه   ة شإ (.تةاح  ة تره حه إ  ةلا  ت اح  ة  ا 
ت  ة  ددا   تإمدد  ،ددلةه  اتلحدده  لىددا  ة إ ددتا ى،ددر   دده  ادداة  ظددم ة اددا  ة إ لحددة ها ة ةهل حددةا ا حاددتلي  ت لحدد  ة  ددا   توددإح    دده   

ة شإددلا  ا  ل ددة ل ددهت   لددره  ة تادداحلم ظددم تةددهل   دده  إشلاإدده  ة إ  إددة  حشإدد   لد  تدداظحل ة إشلاإدده  ة إتشللددة ى ه دده  ا لغىدده  
   ة إ ت ه  ا حلحس  ا   تدت ة إ ت ه  إ  ةلا      إشهححلا ا تدة إه ح للر   ده  ة إشلاإده  ة تاداحلحة ا ىه تده م ظهدا حدؤمل تدأمحلة 

    ت ةل  تح هىحدده  لدد   ددا   إ ت دده  ة إ  إددة إإدده حاددهت  ظددم تلبحددة بدد لةتهه ة ت هظاددحةا رإدده حإردد  ةاددتة ة    دده  ة دددره  ة تادداحلم  إادده
ة  ا   ة ،هإلة إ  ةلا  إاه    ة إ  إة  ل  ت إحع ة ىحه ه  ة ههإة    ة شإلا  ا ت لح  تدت ة ىحه ه   تلد ح  ة إدة هظ د   لشإدلا  ا 

 ة لىة ىح  ة إ  إة ا  إلالهه ا إتهىشة تلححإه   لإ ت ه  ة تم تاظلته ة إ  إة. 
دره  ة تاداحلم  لد  ت ته حدة ة إ  إدة ح هدل إد  ةدلا  ة تنحدلة  ة إادتإل  ظدم ةلحلدة ة إاهتإة ظم ت اح  ة  ته حةي ت  تأمحل   ده  ة د- 

 ه ة  ة إ  إة ظم ت تهج إشح ا تدة ة تأمحل ح،إ  هح ه ة شلابه  ىح  ة إ  إة ا ة إدال ح  ا ة شإدلا  ا ة إ هظادح  ىه تىدهلت   اةإد  إدؤمل 
 ة ةاتشإه    ه  ة دره  ة تااحلم ظدم ت ادح  ة  ته حدةا ا ة  د ا  ة تده م ظم ة  ته حةا ا تدة إه حاإح  لإ  إة ىه تشله هرمل  ل   تح

 حىح  ةىحشة تدة ة تأمحلي
 

 

 

 

 

 

 

  40(: تأثير نظام الذكاء التسويقي على الإنتاجية2الجدول رقم )
 التعريف التأثير
 تر ا ا حه ة إشلاإه .ت ،ه  ها تنححل ة إ ت ه     ةلح  ة  تإه   ل   ةىحشة ة إ ت ه  ا ة ة إه 

 تةه ة ظتل  تاة   ة إ تا ظم ة اا .  ال   حه  ة إ تا

 تةاح  ة إ   ة  ة  نلةظحة ها ة اابحة  لإ ت ه . ة إ ى ة  نلةظم
 يحه   ة     ظم ة  تهج ى ا  يحه   إإهملة ظم ة ترلاة ها ظم إيحا ة إ ت ه . ةبتوه حه  ة     ظم ة  تهج

 تنحل إ تاى ة إ ت ه  ا ة لحإة ىإ هظة إشلاإه  إى حة  ل  ة ىشه  ة   ح  . ة إ هظةة تنحل ظم ة لحإة 
 ة ل ل   ل  ة ت ر  ظم ة اا     ةلح  ة اشهل ها تاظحل ة إاة  ها ة تالح  ها  ا   ة إاة  ة إ،تلة . با  ة إال ح  ظم ة إاها ة

   ح  .ت ،ه  إ ت ه    ح   ها ةرت،هه هااة   ت ،ه  إ ت ه    ح  

 لا   إ  ةلا  تدة ة   ا  ه    ه  ة ددره  ة تاداحلم حدؤمل  لد  ت ته حدة ة إ  إدة إد  ةدلا  تدأمحلت  لد  إ إا دة إد  ة شاةإد  ة ال حدة  
  لإ ته حة. 

 

 

 
حإرد  ت  حد  ة إاهتإة ظم تةاح  ة تره حهي تشتىل ة ترلاة ه   إ   ة  ة ل ل  ة ت هظاحةا رإه ه هه تلشدب  الة تهإده رادلاح ت هظادم ظدلا -

هاشهل ت هظاحة  ا   ىة إاتإل  لتره حها  ت  ه  ة رمحل إ  ة إ  إه  ة إتإحي  ت هظاحه تادته ه ه  تردا  ة لةلد   ظدم ةاد    هودل 
ة ترلاة ىح  إ هظاحهه ظم  اس ة  ،هةا ظت لح    هول ة ترلاة ىهد ه تل،دح ته حاده  ظدم ت ادح  ة راده   ا ت  حد  هادشهل ت هظادحةا ا تلدا  

ىددة ة اه لددة  لتردده حه  لدد  ةاددتة ة  إشددهححل إشح ددة رددأ اة  تةةحةحددة ىه تىهلتدده هتدد ةظها ا ردددة ىه تىهلتدده ه اة  لبهىحددة تاددتة   ظددم ة إلةب
ة لحددهس ا ة تلحددح ا ا ت دده حرإدد   ال   دده  ة دددره  ة تادداحلم ا ة دددي حتددا   ة لبهىددة  لدد  ة تردده حه ةهوددة ة تادداحلحة إ هدده ا ة  ته حددة تد 

 لةظه  ىه  هظة ت   ةرت،هه ظلص تةاح  تدت ة تره حه إإه ح ،ئ بحإة إ هظة.حشإ  ت  ح  ة   
ا  لددد  ة شإدددا  ظدددإ  ة  تهددده  ظدددم ةاددد  ة ترددده حه ا ا  ة ت ددد حة ىإادددتاى ة  دددا   ها ه ة  ة ة إدددة( حشددد ا إتةلىددده هاهادددحه  تلبحدددة ة لددد ل   

إد    هودل ة ترلادة ا تةاحلتده ىإده حت هادب ا ة تنحدل ظدم ة ت هظاحةا ا تا إه حتةلب توإح  إشهححل ت اه   إلحة إا ا حة  رد    ودل 
ة تر ا ا حه ا إاتاحه  ة ترلاة   ى ة إ هظاح ا ا  ،حل  ظم تدة ة إ ه  ت   هتإحة   ه  ة دره  ة تاداحلم ظدم ةاد  ة ترده حه إد  ةدلا  
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 ددهظة ت دد  إدده حاددهت  ىددر تدددة ة   دده  ظددم  إشددر  لىحه دده   دد  ة إددال ح  ا ت لحلهدده  لاوددا  ت دد  ة إشلاإدده  ة راحلددة ىهةتحددهل ه ادد ه ا ىه 
بحهس ه ة  تدت ة تره حه إإه حاهت  ى الت ظم تل،ح ته ها تةاح هها ا ىه ته م ترا  ة إ  إدة بد   للد  بحإدة إ دهظة ت دإ  ىهده إاة هدة 

 ة إ هظاة ا ة اتإلةل ا ة ىله .
 
ة إ  إة    إ هظادحهه إد  ةدلا  ة تادا  ظدم إ ده  إشدح  ا  ة إاهتإة ظم ة تإحي    ة إ هظاح ي حاهت    ه  ة دره  ة تااحلم ظم تإحي-

( ا ة تدم تتإمد  ظدم د دك ة ةدتلاه ا ة تإحدي ة ددي ت دايت ة إ  إدة  د  L'avantage concurrentielتددة إده حشدله ىده إحي  ة ت هظادحة ا
لد   ودة ادابحة هرىدل ا ىه تده م إ هظاحهها ا ة دي حلا ته ت   ة  وا   ل  تاةإ  لىح إلتاشة ا تةىح  هاشهل ت هظاحة ا ة  ودا   

. ا ت هك     إ ه    لتإحي إ  هتإهه ة تر ا ا حدها ة إ دتاا ةودهلص ة شدهإلح ا ب داة  ة تايحدع ا ة ةد إه   41ت لح  ة  إا ا ة ىله 
 ة إل إة  لشإح ا اظحإه حلم   ا  حا ح  لهة ة لا  رإو ل  لإحية  ة ت هظاحة  إ  إه  ة  إه  ة   حمة. 

 
 

  42( يوضح  نقاط القوة كمصادر للميزات التنافسية3رقم )الجدول 
  لهة ة  شه  لهة ة لا  

ددددد 
احد
دددددهظ
 إ 
ة

 
      

 ه
 .ة إشلظة 

 . تل ه  ة يىهل 

 .حإاإة ة إوه ل ة إه حة  

 .ى حة غحل إرحاة 

 .بلة ة تر ا ا حه 

 .بلة ة ى ةع 

 ب
 .ت هظاحة ة اشل 

 .ة ل ل   ل  إشه  ة ة إ،هر  ة تل حة 

 .وشاىة تاظحل  ل  رلم 

 . بلة ة ااهل 

 ة إؤتلا  ة لا اتحرحة.  ج

 .  ة ل ل   ل  ة احةل   ل  ة ااة  ة   ح 

 . تنةحة ر  ة اا     
 

  
 . إشلظة ة إاتة إح 

 . ة ،لره  ة تل حح  ا ة ت هلحح 

 .  ة  ا 

 .ةاتللةل ة إؤااة     

 . ظل ة  ة يىهل 

 .ى حة ملحلة 
   

 

 

 

 

ة   ا  ه   لهة ة لا  تةتله إد  إ دهظس ت د  آةدلا ا  دد ك ظشلد  رد  إ  إدة ه  ت د    لدهة باتهده ا ت إحهده ا تةالتده  لا   إ  ةلا  
ىهدد ه ة  وددا   لدد  إحددي  ت هظاددحة ا إ ها ددة ةاددت ةإتهه  اددتشإه هه راددلاح ت هظاددم  ةددا  ظتددل  إإر ددةا ا  ،ددحل ظددم تدددة ة إ دده  ت دد  

 هة ة لا  ا  لهة ة  شه إ  ةلا  ت لحلر  لىحلة ة  ةةلحة  لإ  إة.هتإحة   ه  ة دره  ة تااحلم ظم ت  ح   ل
 
ت  ة تنحدلة  ة ادلحشة ة تدم ت،ده ته ة ىحلدة ة ت هظادحة ه ،دأ  نظام الدذكاء التسدويقي أداة لتحقيدق اليقظدة  التنافسدية لمنظمدة الأعمدال: -3

ة  اده   لد  تاةي هده ح دب  لحهده ه  تردا   لد  تةدلاع   ا ه إ  ة  ةلةىه  ظم ت ةل  ه إه  ة إ  إةا ا  ت  تدتإر  تددت ة ةحدل  إد 
تددة   ةل  ىهدت ة تنحلة  ا إ ها ة ة ت ىؤ ىهه بى    امهها رإه ه  ةات ةإة ة ل ل  ة ت هظاحة  لإ  إدة تتةلدب تةداحل  ،دهة ة حل دة ة ت هظادحةا

ا ت لردهته  ظدم ة ادا ا ا ظدم تددت ة  لةدة ىه ددة  ة  ،هة ة دي حاتلي  تاظحل إشلاإه  إادىلة  د  ة إ هظادح  ا ةادتلةتح حهته  ا هتد ةظه  
 حرإ   ال   ه  ة دره  ة تااحلم ة دي حتا   تاظحل ة إشلاإه  ة لايإة ىه  ا   ة إ هاىة ا ظم ة اب  ة إ هاب.

 ةا م  ة تل  إاها  ة حل ة ة ت هظاحةي ى ه ةاتة ة  إوةلح ة حل ة ظم ة إ ه  ة شارلي إ  ةلا  ة إلةبىة ىه لة ةل   إهحة إ ةلة إشح-
ةاتشإه  تدة ة إوةلح ت   ت ةل  ة  إه  إ  ةلا  تةىح  إاهاإر  ل  ة إ  إة إ  ه    إهحتهه إ  ت اإه  ة إ هظاح ا  ح  

 . 43ت،حل ت   د ك ة  ،هة ة إاتإل ة دي  حاإح  لإ  إة ىإلةبىة ىحلتهه ة ت هظاحة ا ة ت ىؤ ىه تنحلة  ا ة تةالة  بى    امهه
تشلحه ة حل ة ة ت هظاحة  ل  ه هه ة  ،هة ة ددي حادإح ى إدع ا ت لحد  ا  ،دل ة إشلاإده  ىهد ه لود  ت،دهلة  ة تنحدل رإه حإر  

ظددم ة ىحلددة ة ت هظاددحة  لإ  إددة ا ة إادده     لدد  ةتةددهد ة لددلةلة . ا ة ،ددر  ة تدده م ح،ددلح تدددة ة تشلحدده ة دددي حت ددها  ة حل ددة ة ت هظاددحة  لدد  
 هاهس ه هه   ه  إشلاإه .
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  44( يوضح  نظام اليقظة التنافسية3الشكل رقم )
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

حإم  تدة ة ،ر  ة إةةة ة إ ه دم    ده  ة حل دة ة ت هظادحةا ظهدا حشإد   لد   إدع ة ىحه ده  إد  ة ىحلدة ة ت هظادحة  لإ  إدة ا حلدا  
 هده  ةهل حدة اة ةىدلة ( ا د دك ىهد ه ة تاود  ت د   ة إشلاإده  ة  دلالحة ىإشه  تهه ا ت لحلهده إد  ةدله  هده   ةةلحدة اة إ  إدة( ا 

  تةهد ة للةل  ة إتشللة ىت هظاحة ة إ  إةا ا تدة إه حاإح ىهاتنلا  ة الص ا ت  ب ة إةهةل.
  إدة ة ددي ( ه  ة حل دة ة ت هظادحة تشتىدل ىإمهىدة لة ةل ة إH. Lescaىح إده حدلى ظلحد  إد  ة ةىدلة  ا ة ىده مح  ظدم إ ده  ة حل دة ا

 . 45حإر هه إ  ة لو  ة إاى   تنحلة  ة ىحلة ة ت هظاحة ىه ه ةرت،هه ة الص ا ة تةاح  إ   ل ة ة إةهةل ة إتشللة ىش   ة تأر 
 

إ  ةلا  تدت ة تشهلحه حت ح   ه ه  ة حل ة ة ت هظادحة تدم  ،دهة تلدا  ىدر ة إ  إدة ة   حمدة ىوداة إادتإل ا إد  ةدلا  إلا  دة 
ة ت هظاددحة ا ة ت ىددؤ ىدده تنحلة  بىدد   دد امهه  تدد  تددتإر  إدد  ةتةددهد ة لددلةل ة إ هاددب ظددم ة ابدد  ة إ هاددب ىهدد ه ةرت،دددهه ا إلةبىددة ىحلتهدده 

 ة الص ا ةاتنلا هها ا لو  ة إةهةل ا ت  ىهه.
 ي 46ا هله ة حل ة ة ت هظاحةي تتإم  ا هله ة حل ة ة ت هظاحة ظم ة تشله  ل -
 . ة  ة  ة  ه م  لإ هظاح 

  ة إ هظاح . ةاتلةتح حه 

 . هت ةه ة إ هظاح 

 . ب لة  ة إ هظاح 

 . ة ال حه  ة تم ت ر   إ  ا بلةلة  ة إ هظاح 

 .)إ ت ه  ة إؤااة ة إ هظاة اة ت،رحلة ة رهإلةا ة  وص ة اابحة 

 .)تل حة ة ىحع ا ة تايحع ا،ىرة ة تايحعا ةةة ة تايحع 

 .) لره  ة إ هظاح  اة إال ح ا ة  اة، 

      ة إ هظاح .  ه  ة  تهج 

 .)ة ى   ا ة تةاحل ظم ة إؤااه  ة إ هظاة اة تر ا ا حه ة إاتشإلة ا ىلة ة  ة ةتلةع ة إا لة 

توإح   ههي ة حل ة ة ت هظاحة ىه إ  إةي ت  ت لح  ة حل ة ة ت هظاحة حتةلب تمىح   ههي ظشه   لحل ة  ةة  ة إ  إة ا ت  حإر  ل   -
إيةحه ة تم ت للهه ة حل ة ة ت هظاحة ت شلهه إ  ة ا هله ة إهإة ا دة  ة ا احة ىه  اىة هاهس ه ر ا حاة إ  ا هله ة إ  إةا ظه 

 لإ  إة ةهوة ظم    ة  لاه ة ت هظاحة ة  ه  .  ح  ه ا تمىح   ههي  لحل ة ة ت هظاحة حاتلي  ى حة إلالإةا ااة  ة ى حة ة  ةةلحة 
ا ا  ل  ة شإا  تإل  إلحة تمىح   ههي  لحل ة ة ت هظاحة ظم ة إؤااة ىألىشة اة الح  ة إرله ىه حل ة( ها ة ى حة ة ةهل حة اة ،لره (

 حإر  ،ل هه ظحإه حلمي  47إلة   هاهاحة

 ة إشلاإه  ا ة ىحه ه 

 ة ت هظاحة ة حل ة ةلاحه    ة ى   إ هال ا هت ةه

 ة إشه  ة ة  إع ة ى  

 ة ةىلة  ىاةاةة ة ت لح 

 ة  تلهلم ة  ،ل

 ة إؤااة ىت هظاحة ة إتشللة ة اتلةتح حة ة للةلة  ة للةل إتةدي ةله إ  ة  تهلا ةاتشإه 

 ة تا حر ت ه  
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 تنصيب فريق لليقظة التنافسية: تتضمن هذه المرحلة .1
 . ةةتحهل ة ،ةهص ة إؤتلح 

 . ت،رح  ظلح  إتش   ة ةتوهوه 

       ة إشلاإه ا ة ت لح ا  إلحه  ة تو ح (.ت  ة  ة ةةة إع تلاح  ة إهه  اة ى 

 إعداد قائمة الاحتياجات: وتتضمن هذه المرحلة: .2
 .ت  ح  ة ت ةه 

 .ت  ح  ة إوه ل ة لاإحة ا غحل ة لاإحة 

 . ت  ح  ة  تحه ه 

 إعداد البيانات و المعلومات التي تم جمعها: و تشمل هذه المرحلية: .3
 . ت لح  ة ىحه ه 

  ة تإحة.تلتحب ة إشلاإه   اب 

 . ت،رح  به    ىحه ه 

 . ت  ة  ر،اه ة ت ه ح 

 بث و إرسال منتجات اليقظة التنافسية في المؤسسة: و تتضمن هذه المرحلة ما يلي: .4
 .تلاه  إه ت  ة تاو  ت حر ت   ة ةهلة  ا ة إاحلح  ظم ة إؤااة 

 .إلة شة إاهتح  ة إشلاإه  ا ت بحلهه    ةلح   إلحة ة تندحة ة شراحة 

ة شإا  تشتىل تدت ة إلة   ة لىشة هاهس تمىح  ا ت وحب  هدهي  لحل دة ة ت هظادحة ظدم ة إ  إدةا اح دب ة ،دهل  ظدم تددة ا  ل  
ة إ ه  ت   هتإحة ة ش ودل ة ى،دلي ظدم  إلحدة ة حل دة ا ة إتإمد  ظدم ة الحد  ة إرلده ىهددت ة إهإدةا ظح دب ه  ح،دإ  تددة ة الحد  ة ش هودل 

 ه  هظة ت    لال  ة ت لم ىه لاح ة  إه حة ظم ة شإ .ة إؤتلة ا ة إرا ة ىةلحلة  ح   ى
ةددل  ا ااددهل  ة حل ددة ة ت هظاددحةي ت  تشدد   ة ةددل  ة إاددتشإلة ظددم  إلحددة ة حل ددة ة ت هظاددحة تإدد ح  لإ  إددة تإره حددة ة  ادده   لدد  إابشهدده -

     ة إشلاإه .ة ت هظام ا ةإتلاك ب ل  ت هظاحة  ةلإةا ا تتإم  هت  تدت ة ةل  ظم ة إشهحل  ا ة  تل   ا 
 
تشتىل ة إشهحل  ةلحلة ا ااحلة  لحل ة ة ت هظاحةا ا تاتة   تدت ة ةلحلة ة إلهل ة  ل  هاهس إشهححل  (:Benchmarkingالمعايرة )-أ

إل شحة حإر  ة  تإه   لحهه ظم ةرت،هه ة   لةظه  ة ت هظاحةا ا تم  إلحة إاتإل   تلحح  ة إ ت ه  اة الع ا ة ة إه ( إلهل ة ىتلك 
ظه إشهحل  تم ة ى      ة ةل  ة رمل ظشه حة  إاة هة ة إ هظاة ا ة تم ت إ  ة تاا ا رإه ة إتشللة ىه إ  إه  ة إ هظاةا ا ىه ته م 

تاهت  تدت ة ةلحلة ظم ة ت اح  ة إاتإل   ة  ة إ  إة ا ة دي حشتىل ى الت ىش ة إ  هىشه  ة  ا   ة ،هإلة. ا تت إ   إلحة ة إشهحل  
     إلة   حإر  درلته ظحإه حلمي

  ت تهج ت   ة ت اح .ت  ح  ة شإلحة ة تم 

 .ت  ح  هظ   إ  إة إ هظاة 

 .ت إحع إشلاإه     تدت ة إ  إة 

 .ة إلهل ة ىح  ة إ  إتح  ا ت  ح  ة ال  ىح هإه 

 .ت  ح  هت ةه ا ةةة ة ت اح   لتاهاي إع ة إ هظس ها ة تاا   لحر 

 . ت،رح  ظل   إ  إترهإلة ت   ة شهإلح  ة إلتىةح  ىه شإلحة إا ع ة ت اح 

 لحة ة ت اح  ا إلةبىة ة تل  .ت احد  إ 

ت   إلحة ة إشهحل  تشا   ل  ة إ  إة ىه ش ح  إ  ة إيةحه ظهم تإر هه إ  إشلظة ه ةلهه إلهل ة ىه إ هظاح ا ىه  هظة ت   إشلظة 
 إه    هول ة  شه ظم إ ت ه  ة إ  إة ااة  ره   الع ها ة إه  ا ة شإ   ل  ت اح هها ا إلهل ة ه ة  ة إ  إة إع ه ة  ة إ 
 ة إ هظاة حاإح  هه ىه تشله هرمل  ل  ةاتلةت حه  ة إ هظاح  ا ةةةه  ة إاتلىلحة ا تدة إه حاهت  ظم ت لح  ة حل ة ة ت هظاحة.
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،ىرة إلتىةة ىش،لة   54999ي تشتىل ة  تل    هظد  ة إ  إة  ل   ه إهه ة ةهل ما ظام ابت ه ة  ه م تا   هرمل إ  الانترنت-ب
ا ا تدة إه  ش  ة  تل   إ ه  اةاش   لى   ا إو لة  لحلحه  48إلحا  إاتشإ  299احب إع ا ا  هرمل إ  ة إلاحح  إ  ة  اة

ي إلةبىة  لا   إ  ة إ هظاح ا  49 لإشلاإه  ة تم ت ته هه ة إ  إةا ا تاهت  ة  تل   ظم ت  ح  ة حل ة ة ت هظاحة إ  ةلا 
 ة اتشلا     ت لا ه  ة إ هظاح ا ت لح   ل ة ة ت هاب ة دي ت    ىر إ ت ه  ة إ هظاح . 

 
ي تشتىل     ة إشلاإه  ه   ة ااهل  ة ههإة  ت لح  ة حل ة ة ت هظاحة ا د ك إ  ةدلا  تداظحل ة إشلاإده  ة  دلالحةا ا نظم المعلومات-ج

 إ  ةلا  ت ،ه  باة    لىحه ه .   50إى حة  ل  ة  هاب ةلآ مةهوة     ة إشلاإه  ة 
ة إشلاإه  ة تااحلحة رإال  ةاتلةتح م  لحل ة ة ت هظاحةي حاظل   ه  ة دره  ة تااحلم ة إشلاإه  ة  لالحة ة تم تاه    ل  ظه  الاك -

ا ة تةاحلا ة إ ت ه  ة   ح  ا ة ااة  ة   ح  ا  ة إ هظاح  ا تابع ه إه ه  ة إاتلىلحة ا ة تشله  ل  احهاهته  ظم إ ه   ة ى  
ة تر ا ا حه ة إاتة إةا ا ردة ة إههلة  ة تم حاتة إا هه اة ش ول ة ى،لي(. رإه حاهت    ه  ة دره  ة تااحلم ظم ت لح  ا ع 

     ة إ هظاح  ت  ه    ه  ة إ هظاح  ا تا ههته  ا تإره حهته  ظم ة تةاحل ا ل ا  هظشه ه  ة إ تإلةا ا لغ  وشاىة  إع ة إشلاإه
ة دره  ة تااحلم تا ة دي حتا   تدت ة إهإة ا حشإ   ل  تا ح  إشلاإه  دة     ة تاتة   إ  ةله ظلح  ة حل ة ة ت هظاحة رإه   

 ةه .  ا حإر  درل ة إشلاإه  ة تااحلحة ة تم تشتىل رإال  ةاتلةتح م  لحل ة ة ت هظاحة ظحإه حلمي
 . تإره حه  ة إ هظاح 

 .)لهة ة  شه ا ة لا    ى ة إ هظاح  اةاتلةتح حه  ة ه ا  ا ة  ظهع  

 . وص ة إ هظاح  ظم ة اا  

 . ة اتلةتح حه  ة  ه حة  لإ هظاح 

 . ة اتلةتح حه  ة إاتلىلحة  لإ هظاح 

 .ه اةع ة إ ت ه  ة إ هظاة 

 .لهة  شه ا با  ة إ ت ه  ة إ هظاة  

 .)ةاتلةتح حه  ة تاشحل اة إ هظاة ة اشلحة 

ا  ل  ة شإا  ظدإ  ة إشلاإده  ة تاداحلحة تشتىدل إدال  ةادتلةتح م  لحل دة ة ت هظادحةا ا ة إحدي  ة تدم ح داحهه   ده  ة ددره  ة تاداحلم 
 ظم تدة ة إ ه  تا تاظحلت  لإشلاإه  ة  لالحة    ة ىحلة ة ت هظادحة ىوداة  دهتي  ا تلاده هه ت د  ة الحد  ة إرلده ىه حل دة ة ت هظادحة ا تددة

   ا ة  ه  ا ة إه .إه حاظل ة اب
 

 خاتمة وتوصيات: 
تشل  ه إ  ةلا  تهتر ة البة ة ى محة ت   تىلةي إادهتإة   ده  ة ددره  ة تاداحلم ظدم ت لحد  ات إحدة ة لد ل  ة ت هظادحة إد  ةدلا   

ل حددة إددع ة تلرحددي  لدد  تاددههإهتر ة إةتلاددة ظددم ت اددح  ه ة  ة إ  إددةا إدد  ةددلا  ة إتهىشددة ة إاددتإل   لىحلددة ة تادداحلحة ادداة  ة  ةةلحددة ها ة ةه
بحدة ة تلو  ة ت هظاما رإه ىحا ه رحاحة ة  تإه   ل    ه  ة ددره  ة تاداحلم ردأ ة   تلبحدة ة لد ل  ة ت هظادحة ا د دك إد  ةدلا  إادهتإهتر ظدم تل 

 دده ت دد  هتإحددة   دده  ة شاةإدد  ة اهاددحة  للدد ل  ة ت هظاددحة ردده  ا   ا ة  ته حددة ا ة تردده حه ىه  ددهظة ت دد  ة تإحددي  دد  ة إ هظاددح ا رإدده تةلب
 ة دره  ة تااحلم ظم ت لح  ة حل ة ة ت هظاحة  لإ  إة.

ا ظحإر  ة لا  ىأ    ه  ة دره  ة تااحلم تا ه د  ة  اة  ة تدم حإرد   لإ  إدة ه  تادتشإلهه  إاة هدة ة إ هظادة ةهودة ظدم  د  
ه إد  تلود  ىحلتهده ا ة ترحده إشهده ا ح شلهده  لد  ة تةالة  ة تم ت،ده ته ىحلدة ة إ  إدةا ظا دا    ده  درده  تاداحلم  د ى ة إ  إدة حإر هد

حل ة  ةلإة ىإ حةهه ة ت هظاما ا تددة إده ح دإ   لإ  إدة ةادتإلةلحة  ،دهةهه ا ىلهلهده ظدم ة ادا  لغد  ة إية إدة ا ة إ هظادة ة  ده   اداة  
احلم حاددهت  ظددم تلودد  ىحلددة ة إ  إددة ا ة إ لحددة ها ة  ا حددة ا ردددة ة  ه حددة ها ة إ تإلددةا ا  لحددر حإردد  ة تأرحدد   لدد  ه ا   دده  ة دددره  ة تادد

 ة لتله  ىل لتهه ة ت هظاحة. ا لحر تاوم ة  لةاة ىإه حلمي 
إ  ه    -حرا  ىه  اىة ت حهه  ىهل       ه  ةات،شهل- لال  ة ت ه  اتوإح  ة إ  إه  ة   حمة   هإه  لدره  ة تااحلم- 

 حة تإرا هه إ  ة ىله  اة اتإلةل. تاظحل ة إشلاإه  ة لايإة اة رهظحة إ  ه    إه  ب ل  ت هظا
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 ددلال  ة  تإدده   لدد    دده  ة دددره  ة تادداحلم رلةظدد  إدد  لاةظدد  تدداظحل ة إشلاإدده  ة لايإددة اة إهإددة ة تددم تادده   ة إ  إددة  لدد  -
 تأ حة  ،هةهه  ل  ه ا  ةلحلة إإر ةا اة تلو   لىحلة ة تم ت ،ة ظحهه؛ 

 لإ  إدة اإ ها دة ت  حإهده اتلتحىهده ات لحلهده ىه ،در  ة ددي حادإح إد  ة ادتاه    ة اتاه   إ  رهظة ة إشلاإه  ة إته دة ىه  ادحة-
 إ هه ىةلحلة هرمل ظشه حة؛ 

ة شإ   ل  ت لح  ىةلحلة  حا    إ  ا ة  ة ل ل  ة ت هظاحة اإ ه ة ة اتمإهل ظحهه إ  ه   ت لح  هرىدل بد ل   لإ  إدة ىه  تإده  -
  ل  إةل ه    ه  ة دره  ة تااحلم؛ 
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