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 مقدمةال
زادت أهمية نظاام المعلوماات التساويقية علاى نحاو أكبار حياث أصابح لاه كياان مساتقل يتمثال في اوائل التسعينات 

بوجود تشكيل منظمي في إطار الخارطة النظمية للمؤسساة يطلاق عليهاا اسام "وحادة نظاام المعلوماات التساويقية", 
بحت هذه الوحدة تسهم بقدر كبير في تحقياق التكامال والتنسايق باين النشااط التساويقي والأنشاطة الأخارى فاي وأص

المؤسسااة وعناادما باادأت تطبيقااات ثقافااة المعلومااات فااي نظااام المعلومااات الإداريااة, و شااملت هااذه التطبيقااات نظااام 
و ذلاك بالاساتفادة مان قواعاد المعلوماات المعلومات التسويقية, وأصبح الحاسب لا غنى عنه فاي هاذه التطبيقاات, 

ومن شبكات الاتصال المتطورة في زيادة كفااءة وفعالياة نظاام المعلوماات التساويقية فاي المؤسساة, ولقاد زادت فاي 
القااارارات بسااابب  اتخااااذ المؤسساااات الياااوم فعالياااة ومسااااهمة نظاااام المعلوماااات التساااويقية فاااي تااادعيم الممارساااات و 

كنولوجية والأساليب العلمية المتطورة, سواء في حفظ المعلوماات لمادة زمنياة طويلاة أو استخدام أحدث الوسائل الت
 .1في حل المشاكل بطرق سريعة

تواجه الجامعات الحكومية اليوم تحديات المنافسة والسباق على احاتلال كال جامعاة مانهم علاى المركاز الأول فاي 
ياااارات البيئااااة سااااواء كاناااات متغياااارات اقتصااااادية أو التصاااانيف العااااالمي والمحلااااى للجامعااااات وتواجااااه كاااال ماااانهم متغ

قاارارات سااليمة لحاال هااذه  اتخاااذ تكنولوجيااة وقااد تتعاارض لعاادم الاسااتقرار فااي الإدارة نتيجااة لكثاارة المشاااكل وعاادم 
المشااكلات وهااذا يعنااى أن ضاارورة مواكبااة الجامعااات للتطااورات التكنولوجيااة والاسااتخدام الحااديث لاانظم المعلومااات 

تمرار وفي ضاوء ذلاك فقاد أصابحت المعلوماات فاي المنظماات المعاصارة تمثال ماوردا اقتصااديا بهدف البقاء والاس
واستراتيجيا يخلق الميزة التنافسية لهذه المنظمات , حيث تعتبر بمثابة الأولية للممارساة الوظيفاة الإدارياة المتمثلاة 

كاافء وفعاال للمعلوماات التسااويقية القاارارات بهاذه المنظماات ولاذلك يتطلااب ضارورة وجاود نظاام  اتخااذ أساساا فاي 
بكااال المنظماااات المعاصااارة علاااى حاااد ساااواء, لأن المعلوماااات التساااويقية ماااا هاااي إلا شاااريان للعملياااات التساااويقية 

نظاام المعلومااات وبناااءً عليااه فااإن .2أي قاارار تسااويقي فااي غيبااة هااذه المعلومااات اتخاااذ المختلفااة ,حيااث لا يمكاان 
مع وتسجيل وحفظ وتحليل البيانات الماضية والحالية والمستقبلية المتعلقة التسويقية هي عملية مستمرة ومنظمة لج

للحصااول علااى  الآلاايبأعمااال المنظمااة والعناصاار المااؤثرة فيهااا والعماال علااى اسااترجاعها وذلااك باسااتخدام الحاسااب 
حقااق أهااداف القاارارات التسااويقية فااي الوقاات المناسااب وبالشااكل والدقااة المناساابة وبمااا ي تخاااذ المعلومااات الازمااة لا

,وبناءً على ما تقدم تهدف الدراسة إلى معرفة دور نظم المعلومات التسويقية فاي قطااع التعلايم الجاامعي 3المنظمة
القرارات التسويقية التي لها علاقاة بهاذه المراكاز )الوحادات( لتقيايم الأداء  اتخاذ التجاري بمصر وعلاج المشاكل و 

 لجامعات الحكومية وان تبقى كل منها لها ميزة تنافسية.التسويقي لهذه الوحدات ذات طابع خاص با
 
 

                                                           
1 Kotler, Philip, 2000, Marketing Management, The Millennium Edition prentice Hall International, London, p.100. 

 .14ورة ص,, بحوث التسويق)مدخل إتخاذ القرار الفعال), المكتبة المصرية لنشر والتوزيع ,المنص2011أ.د / أحمد محمد غنيم  2
‌.207, , التسويق الفعال, القاهرة , ص2007د/ طلعت أسعد عبد الحميد 3
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 أولا مصطلحات الدراسة :
 :1نظم المعلومات التسويقية -1

عرفت على إنها هيكل متداخل ومتفاعل مع الافاراد والأجهازة والاجاراءات المصاممة لتولياد وتادفق المعلوماات 
 القرارات التسويقية. تخاذ المجمعة من المصادر الداخلية والخارجية لكى تستخدم كأساس لا

 ومكونات هذا النظام تنقسم إلى ثلاثة مكونات وهما:
وهى التى تشير إلى البيانات المجمعة بشكل روتينى عن العمليات اليومياة للمنظماة السجلات الداخيلة :  -

 2 وتضم السجلات البيانات الضرورية للحصول على المعلومات التى تتعلق بمقياس النشاط والأداء .
نظااام إتخاااذ القاارارت : هااو نظااام مباشاار بااين الحاسااب الألااى والمسااتخدم النهااائى للنظااام دون الحاجااة إلااى  -

واسطة خبراء المعلومات أثناء عملية الإستخدام. وهو نظام مبنى على الحاسب الألى لدعم القرارات غير 
 2لة قاعدة البيانات.المبرمجة وشبه المبرمجة فى المنظمة , كما يعتمد هذا النظام بشكل رئيسى ع

                                                            تعاااد الاساااتخبارات التساااويقية أحاااد الانشاااطة الاساساااية التاااي تقاااوم عليهاااا                              نظاااام الإساااتخبارات التساااويقية : -
                                                                                          الاعمال, والتاي تادور مهمتهاا فاي جماع البياناات, وتحليلهاا, والوصاول منهاا إلاي مؤشارات اتجاهياة عاماة 

                                   فااي الوقاات المناسااب, وبالشااكل المناسااب,                                                        تساااعد علااي بناااء المعلومااات, وتحقيااق المعرفااة لمتخااذ القاارار
 3        المناسب.                                                      وبالتكلفة المناسبة, وبالتالي مساعدته علي اتخاذ القرار 

 الخدمية :  المؤسساتالأداء التسويقي في  -2
الخدمية على  إشباع و إرضاء عملائها من خلال  المؤسساتتعددت التعريفات في شأن هذا المصطلح مدى قدرة 

مع حاجاتهم و تتطابق مع ما كانوا ينتظرونه في حدود المراقبة المستمرة للمنافسين و تقديمهم خدمات تتلاءم 
 .4الأخذ بعين الاعتبار ردود أفعالهم مع تحقيق النتائج التسويقية المطلوبة من الأرباح

ية ويعرف تقييم الأداء التسويقي :هو التعرف على مدى توافق الأداء التسويقي الفعلي مع المعايير التسويق
المحددة سلفا، حتى تتكون صورة حية لما يحدث فعلا، و مدى النجاح في تحقيق الأهداف و تنفيذ الخطط 

التي يمكن بها  قياس النتائج الفعلية .و يتم تحديد هذه المعايير أثناء عملية  اتخاذ الموضوعة بما يكفل 
و مقياس يتم من خلاله بحث وجهة نظر . وقد استخدم بالدراسة معيار رضاء العميل وه4التخطيط الاستراتيجي

 العملاء.

                                                           
 .42دار الجامعية ,الاسكندرية, ص , بحوث التسويق, ال2007أ/ د محمد فريد الصحن , مصطفى محمود أبو بكر,   1
دار اليازورى العلمية للنشر والتوزيع الأسكندرية , جمهورية مصر مدخل إتخاذ القرار . طابعة الأولى . –نظام المعلومات التسويقية  2014أ/خالد قاشى   2

 .120-114العربية ص 
الاستخبارات التسويقية "مقدمة في فن جمع البيانات و تحليلها للوصول إلي المعلومات وتحقيق المعرفة لمتخذ القرار , 2014د. محسن أحمد الخضيرى ,  3

 .283ولى, القاهرة , جمهورية مصر العربية, ص الطابعة الا في عصر العولمة التنافسية",
, أثر الأتصال في رفع الأداء التسويقى للمؤسسة الخدمية )دراسة حالة وكالة السفر والسياحة( , مذكرة ماجستير , كلية العلوم 2011نوال بوكريطة , 4 4

‌93الأقتصادية وعلوم التسيير , جامعة الجزائر, ص
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 : قطاع التعليم الجامعي التجاري -3

ويقصد بها في الدراسة انها مراكز )وحدات ( ذات الطابع الخاص بكليات التجاارة فاي الجامعاات الحكومياة 
 وأن هااذه الوحاادات تعماال علااى تنفيااذ اسااتراتيجية ورؤيااة ورسااالة المنظمااة وتقااوم بتقااديم الخاادمات لماان

هذه الجامعات نظرا لانها الأكبر فاي عادد الطالاب بهاا وعادد هيئاة  اختيار وقت . وقد تم  أييحتاجها في 
هاذه الجامعاات وفقاا لتصانيف ) الترتياب( المحلاى والعاالمي باين  اختياار التدريس والعااملين بهاا، كماا تام 

 الجامعات العالمية.
 1(1جدول )

 2(2جدول )
 2016/2015ارة بجامعتي القاهرة وعين شمس المقيدون وفقا للنوع إجمالي الطلاب لكلية التج

 اسم الجامعة
 مقيدون

 إجمالي
 وافدون مصريون

 48665 1010 47655 جامعة القاهرة
 18039 636 17403 جامعة عين شمس

 
 3(3جدول )

للنوع للعام الجامعي  أعداد أعضاء هيئة التدريس ومعاونيهم لكلية التجارة بجامعتي القاهرة وعين شمس وفقا
2016/2015 

 اسم الجامعة
 معاونين هيئة التدريس

 إجمالي
 إجمالي إناث ذكور إجمالي إناث ذكور

 512 330 180 150 182 70 112 جامعة القاهرة
 264 126 85 41 138 63 75 جامعة عين شمس

 المصدر: كتاب الإحصائي السنوي

 
 

                                                           
‌.1964,‌سنة‌2915,‌نص‌قرار‌رقم‌2016ة‌الأزهر‌,الكتاب‌الإحصائي‌السنوى‌إصدار‌سبتمبر‌وزارة‌التعليم‌العالى‌وجامع‌1
‌.2016إصدار‌‌مرجع‌سابق‌,‌الكتاب‌الإحصائى‌السنوى‌2
3
‌.2016إصدار‌‌الكتاب‌الإحصائى‌السنوى,‌مرجع‌سابق‌‌

 2017إلى  2015لحكومية وفقا للنوع لعامين إجمالي عدد الطلاب المقيدون بالجامعات ا

 اسم الجامعة
2015/2016 2016/2017 

 إجمالي إناث ذكور إجمالي إناث ذكور
 253444 132834 120610 265344 143579 121765 جامعة القاهرة

 189822 109691 80131 191086 108474 82612 شمس جامعة عين
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 ثانيا الدراسات السابقة:

 حثة بتقسيم الدراسات إلى مجموعتين :قامت البا
 تناولت موضوع نظم المعلومات التسويقية. التيمجموعة الدراسات ‌- أ
 .التسويقيتناولت موضوع  الأداء التي مجموعة الدراسات ‌- ب

 

 امجموعة الدراسات تناولت موضوع نظم المعلومات التسويقية:أولا :
 
 2001Eldon, McLeod & Rogers)1 ,(دراسة  -1

هذه الدراسة  Marketing information systems in fortune 500 companies” ه الدراسة " وعنوان هذ
لمعرفة نماذج الاستفادة من نظم المعلومات  العامة والخاصة فى جميع المجالات قامت بدراسة عدد من الشركات

ي التسااويق وخاصااة فااي كاال مجااالات الشااركة ولاايس فقااط فاا الآلاايالتسااويقية وقياااس ماادى الاسااتفادة ماان الحاسااب 
الشركات الكبيارة .وتوصالت الدراساة إلاى مجموعاة مان النتاائج أهمهاا: إن شاركات عديادة تاربط خططهاا التساويقية 
بمواردها المعلوماتية لاذلك تام تبناي التجاارة الالكترونياة علاى نطااق واساع كماا أن مادراء بحاوث التساويق أكادوا إن 

لجة وتوفير لمعا استراتيجيةوالاستفادة منه كأداة  الآليعلى الحاسب شركاتهم تمتلك نظم معلومات تسويقية تعتمد 
 المعلومات التسويقية.

 2(2006دراسة )هاشم ,  -2
للشاااركات المسااااهمة العاماااة  التساااويقيدور نظااام المعلوماااات التساااويقية فاااي تحساااين الأداء “هاااذه الدراساااة بعناااوان 

 وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها:“الأردنية 
الأربعة مجتمعة  الاقتصاديةيتم استخدام الأنظمة الفرعية المكونة لنظم المعلومات التسويقية في القطاعات  -1

 بدرجة مرتفعة.
البناااوك والتاااأمين فاااي تطاااور الألياااات المساااتخدمة فاااي نظااام المعلوماااات  قطااااعيلقاااد أظهااارت الدراساااة تقااادم  -2

 التسويقية.
البيانات في الشاركات محال الدراساة مماا يادل علاى وعيهاا لقد تبين وجود مستوى مرتفع من استخدام قواعد  -3

 لأهمية قواعد البيانات في المنظمات.

                                                           
1 Eldon y.li, Raymond McLeod jr. & john c. Rogers, 2001” Marketing information systems in 2- fortune 500 
companies”, issue 5 , p 38. 

, " دور نظم المعلومات التسويقية في تحسين الأداء التسويقى للشركات المساهمة العامة الأردنية", رسالة دكتوراه, جامعة عمان 2006هاشم ,طارق نائل, 2
 .15 العربية , كلية الدراسات الإدارية والمالية العليا , الأردن , ص
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