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 شكر وتقدير
ِ رَتْزتَِ  وَأَدْخِلْنِ  تَ رْضَاهُ  صَالِحاً أَعْمَلَ  وَأَنْ  وَ لِدَيَّ  وَعَلَى   عَلَيَّ  أنَْ َ مْتَ   لَّتِ  نِْ مَتَكَ  أَشْكُرَ  أَنْ  أَوْزعِْنِ  رَبِّ 

 .19﴾  ل مل :  لأية ٩١﴿  لصَّالِحِيَ  عِبَادِكَ  في  كَ 

 :عليه وسلّمالله  صلّى رس ل الله قال

اِلله شُكرٌ، وتركُها كُفرٌ، ومَن لا يشكرُ  لقَليلَ لا يَشكرُ  لكثيَر، ومَن لا يشكرُ  ل َّاسَ     مةِ  " لتَّحدُّثُ  
 لا يشكرُ اَلله"

 نتقدم بجزيل  لشكر  و عظيم  لإمت ان، وو فر  لتقدير و  لإحتر م إلى  لأستاذ  لدكت ر  لفاضل

 "س يد ني س يد"   

لإشر ف على هذه  لدذكرة، ولدا قدمه ل ا من نصائح قيمة و ت جيهات صائبة، وهذ  في تريع لقب له  
 مر حل بحث ا

 ف سأل الله أن يجز ه ع ا خير  لجز ء و أن يديم عليه ن مة  لصحة و ل افية.

كما يشرف ا أن نتقدم بخالص  لشكر و  ل رفان للأساتذت ا  لأفاضل، لج ة  لد اقشة لتحملهم ع اء 
 لتقدير و  ءة هذه  لدذكرة وقب لذم  لإشتر ك في لج ة  لد اقشة، فلهم م ا أرقى عبار ت  لشكر و لإمت ان قر 

 و جز هم الله ع ا خير  لجز ء.

كما نت جه بخالص  لشكر و  لتقدير إلى كل من مد ل ا يد  ل  ن و  لدساعدة لإنجاز هذ   لبحث ول  
   صيحة أو كلمة طيبة

        

 



 

 

 إهد ء
﵁  لذي وفق ا إلى هذ  و  فضله عز وجل تدك ا من إتدام هذ    لحمد

  ل مل.

نهدي تذار جهدنا و نجاح ا إلى  ل  لدين  لكريمي حفظهما الله وأطال في 
 عمرهما

كما نهدي عمل ا إلى إخ  ن ا و أخ  ت ا و إلى كل من عائلة لزي  لدين 
 وعائلة ق ديح
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 مقدمة

 أ
 

التسويقية، ك إف الثورة التكنولوجية ك ابؼعلوماتية التي يشهدىا العالم اليوـ غتَت الكثتَ من ابؼفاىيم التنظيمية  
فظهر ما يعُرؼ بابؼنظمات الافتًاضية ك أنتًنت الأشياء،  كدخلت العديد من الشركات في بؾاؿ التجارة 

حتياجات ابؼعلوماتية للمنظمات ابػاصة مع الاطلب أنظمة معلومات فعالة تلبي الإلكتًكنية الأمر الذم يت
التحولات ابؼستمرة في بيئات ابؼنظمة ك حاجة ابؼديرين إلى ابزاذ قرارات سريعة ك حابظة، كتعيد نظم ك 
تكنولوجيا ابؼعلومات اليوـ تشكيل قواعد العمل التي قامت عليها في ابؼاضي فلب يوجد جانب من جوانب 

 لوجيا ابؼعلومات.عمل ابؼنظمة لم يتأثر بتكنو 

إف نظم ابؼعلومات ىي بؾموعة من العناصر ابؼتًابطة معنا ك التي تعمل بشكل متكامل مع بعضها        
بعضنا لغرض تهيئة ابؼعلومات للئدارة بغرض إبقاز أعمابؽا بشكل دقيق، كبرتوم نظم ابؼعلومات عن بيانات 

عوبؼة في الاقتصاد العابؼي أكد على قيمة ابؼعلومات بـتلفة ك تقونً الأداء ك غتَىا كثتَ، كما أف ظهور ال
للمنظمة ك يوفر فرصنا جديدة للمنظمات تستطيع ابؼنظمة أف تعتمد عليهما في التجارة ابػارجية ك إدارة 
ابؼنظمات على أساس عابؼي، كدخوؿ ما يعُرؼ بأنتًنت الأشياء على السوؽ العابؼية فاؽ كل التوقعات 

لقطاع، فهو يعتبر سوقا سريع النمو، كنتائجو رفعت العوائد ابؼالية ابؼتأتية من بالرغم من حداثة ىذا ا
الإستثمار في ىذا القطاع، سواءنا على ابؼدف الذكية، أك على مستول ابؼشاريع ابغكومية التي تعتمد على 

كذلك أثر أنتًنت الأشياء على قطاعات أخرل ) صناعة،  بذارة، زراعة،...( جراء   IOTأنظمة 
بهذا النظاـ ابؼعلوماتي الضخم، كعمومنا يتوقف بقاح إدارة التسويق في برقيقها لأىدافها  تثمارىا ك إرتباطوإس

بصفة خاصة ك أىداؼ ابؼنظمة بصفة عامة على كجود نظاـ فعاؿ للمعلومات التسويقية بيكنها إبزاذ 
 القرارات التسويقية ابؼناسبة بشأف ابؼشكلبت التسويقية التي يواجهها.

 

 

  

 

 



 مقدمة

 ب
 

 

 أهمية  لد ض ع:

إلتقاء ك الإقتصادم العابؼي  تبرز أبنية ابؼوضوع في أنو حديث الساعة كمن متطلبات العوبؼة ك الإندماج      
الكثتَ من الدراسات في بزصصات  متعددة ك إىتمامات متباينة كما أنو بوقق الكثتَ من الأىداؼ 

 عنها.الإستًابذية للمؤسسة كىو ضركرة ضمانية لا غتٌ ك 

 أسباب إختيار  لد ض ع:

 يعود إختيار بؽذا ابؼوضوع لعدة إعتبارات نذكر منها:

الآراء ك الإىتماـ ك الرغبة الشخصية بػوض غمار ىذا البحث ك تعلق ابؼعلومات حوؿ النظريات  -
 النماذج ابؼقتًحة في ىذا المجاؿ.ك 

بؿاكلة إبراز ك تأكيد الدكر الفعاؿ الذم بيكن أف يلعبو كل من أنتًنت الأشياء ك نظاـ ابؼعلومات  -
 برصيل أكضاع ابؼؤسسة كتعزيز مكانتها التنافسية.ك 

الدراسة ابعامعية التي تتطلب الإبؼاـ ببعض ابؼواضيع ابؽامة التي ىي لب التخصص ك تساعد في  -
 بقاعة تسيتَ ابؼؤسسة.

 حث:أهد ف  لب

 يرمي ىذا البحث للئجابة عن التساؤلات التي تم طرحها بالإضافة إلى ذلك:

 إثراء رصيدنا العلمي ك الثقافي. -

الإبؼاـ بجوانب ابؼوضوع ابؼتعلق بأنتًنت الأشياء ك نظاـ ابؼعلومات التسويقية ك تسليط الضوء عليهما  -
 ىذا .نظرنا للؤبنية البالغة التي يكتسبانها في يومنا

 إبراز بعض ابعوانب النظرية، ابؼفاىيم ك الأبعاد حوؿ موضوعنا. -
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  لدر سات  لسا قة:

ك للمهتمتُ بحقل ابؼعرفة، بؽذا كانت  التسويقإف موضوع الدراسة يكتسي أبنية بالغة كفائدة كبتَة لدارسي 
النظرم كالأكادبيي إسهامات بحثية عديدة تناكلت بؿاكرىا في بـتلف ابؼيادين، خاصة منها ما تعلق بابعانب 

 كمن ىذا أىم ىاتو الدراسات نذكر:

عينة من  –دكر نظاـ ابؼعلومات التسويقية في ابزاذ القرارات التسويقية ) دراسة حالة  شهادة ماستً بعنواف "
-2018الوكالات السياحية بالوادم(، للطالبة زاكم سليمة، جامعة الشهيد بضو بػضر بالوادم، ابعزائر، 

2019. 

نظاـ ابؼعلومات التسويقية ك مدل استخدامو في الوكالات السياحية كدكره في ابزاذ  ىذه الدراسةتضمنت 
القرارات التسويقية بها، إذ تكمن نقاط اتفاؽ بتُ بحثنا كىذه الدراسة في أف كلببنا يدرس أبنية نظاـ 

ىذه لإختلبؼ تبزر في أف ابؼعلومات التسويقي كدكره في ابزاذ القرارات التسويقية، بينما بقد أف نقاط ا
تناكلت مدل استخداـ نظاـ ابؼعلومات في الوكالات السياحية بينما تناكلنا في بحثنا دكر انتًت الأشياء  
كدعامة ك ركيزة لابزاذ القرارات التسويقية، إضافة إلى ذلك فإف موضوع بحثنا ىو موضوع جديد لم يسبق 

  تناكلو من قبل.  

 طرح  لإشكالية:

 إستعراضو كانت إشكالية الدراسة كما يلي: ما تم بناءنا على

كيف يمكن لأنترنت  لأشياء كم رد للبيانات و  لد ل مات  لتأثير على  لقر ر ت  لتس يقية في  لدؤسسة 
 ؟   اصر  لدزيج  لتس يقي

ابؼطلوب ىذا التساؤؿ قادنا إلى طرح بصلة من الأسئلة الفرعية تستدعي إىتمامنا خاصنا لعلها تفي بالغرض 
 من البحث.
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في عملية  تخاذ  لقر ر ت في م ظمات نظام  لد ل مات  لتس يقية  ي  لأهمية  لت يكتسيهاما ه -
 ؟ لأعمال

و ع اصر  شكل عام  أنترنيت  لأشياء في إتخاذ  لقر ر ت  لتس يقية لذي يل به ما ه  دور  -
 ؟ لدزيج  لتس يقي على وجه  لخص ص

 لد تجات  لذكية في عملية ص ع  لقر ر ت  لتس يقية في إلى أي مدى يمكن تبن فلسفة  -
 ؟م ظمات  لأعمال

 فرضيات  لبحث:

 كللئجابة على ىذه التساؤلات السابقة إرتأينا الاعتماد على عدة فرضيات تبقى قابلة للئثراء ك النقاش.   

استخلبص ابؼعلومات منها يعتبر نظاـ ابؼعلومات التسويقية بؿور الزاكية في بصع البيانات ك معابعتها ك  -أ
 لإبزاذ القرارات التسويقية.

 ابؼنتجات الذكية مصادر للمعلومات ك البيانات التي بيكن برصيلها في كقت كجيز ك بدقة كبتَة.تعتبر  -ب

تلعب انتًنت الأشياء دكرا بالغ الأبنية في ابزاذ القرارات ابػاصة بعناصر ابؼزيج التسويقي في ظل  -ج
 التكنولوجية ك التنمية.التطورات 

 حدود  لدر سة:

تشمل الدراسة في ىذا ابؼوضوع ابعانب النظرم فقط لإلقاء الضوء على بعض ابعوانب ابؽامة التي بسس      
، أما بالنسبة للحدكد كيفية تأثتَ أنتًنت الأشياء على إبزاذ القرارات التسويقية بعناصر ابؼزيج التسويقي

 كجيزةالبحث في فتًة الذاتية فقد تم إبقاز ىذا 

 ص   ة  لد ض ع:

التي ترجع في الأساس إلى صعوبة  ،ك للئجابة على التساؤلات سالفة الذكر كاجهتنا بعض الصعوبات     
الوصوؿ أك التوصل ببعض ابؼراجع ذات الصلة بابؼوضوع، في ظل الوقت ابؼتاح لإعداد ابؼذكرة، بالإضافة إلى 
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ابؼراجع التي إستعملت في البحث لكتاب مشارقة ك الذين يستعملوف أغلب ، إضافة إلى أف ضيق الوقت
 مصطلحات غتَ متداكلة عندنا.

  لد هج  لدستخدم:

الإجابة عن الأسئلة السابقة كمن ثم الإبؼاـ بجميع جوانبو ك دراسة ك من أجل البحث في ىذا المجاؿ     
التحليلي ك اللذاف  ابؼنهج الوصفيإعتمدنا الإشكالية ابؼطركحة ك كذا إثبات صحة الفرضيات ابؼقدمة 

 .يتوافقاف مع بحثنا ىذا

 عرض خطة  لبحث:

بتقسيم قمنا  ،حاكلنا من خلبؿ البحث عرض الفكرة بأسلوب كاضح ك ترتيب العناصر بطريقة موضوعية
 بحثنا إلى ثلبثة فصوؿ نذكرىا على النحو التالي: 

 تو ثلبثة مباحث:انتًنت الأشياء ك يندرج برالفصل الأكؿ بعنواف 

 ابؼبحث الأكؿ: مفاىيم حوؿ انتًنت الأشياء. -

 ابؼبحث الثاني: نشأة كبؾالات استخداـ انتًنت الأشياء. -

 .تقنيات كمزايا انتًنت الأشياء كالتحديات ابؼواجهة بؽاابؼبحث الثالث:  -

 الفصل الثاني: نظم ابؼعلومات التسويقية كبوتوم ىو الأخر على ثلبثة مباحث:

 ابؼبحث الأكؿ: برليل ابؼفاىيم الأساسية لنظاـ ابؼعلومات. -

 ابؼبحث الثاني: مفهوـ نظم ابؼعلومات التسويقية في ابؼؤسسة. -

 ابؼبحث الثالث: دكر نظاـ ابؼعلومات في ابزاذ القرارات التسويقية. -

ة، تطرقنا فيو ىو الأخر إلى أما الفصل الثالث: دكر انتًنت الأشياء كدعامة ك ركيزة لإبزاذ القرارات التسويقي
 ثلبثة مباحث: 



 مقدمة

 و
 

 ابؼبحث الأكؿ: القرارات التسويقية في ابؼنظمة. -

 ابؼبحث الثاني: القرارات ابػاصة بعناصر ابؼزيج التسويقي. -

 ابؼبحث الثالث: أثر انتًنت الأشياء على القرارات التسويقية. -

 

  



 

 
 

 

 

 

  لفصل  لأول
  نترنت  لأشياء
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 :تدهيد

أحد كمن خلبؿ أحد تطبيقاتها لتحقيق  LoTإف تطبيق تقنية انتًنت الأشياء أك انتًنت القيمية     
التعليمي كىو الإبداع كالابتكار مع التوافق مع احتياجات منظمات الأعماؿ للخربهتُ أىداؼ النظاـ 

شبكة من الأجهزة ابؼادية كابؼركبات كالأجهزة  Internet of things( ،LoTفانتًنت الأشياء )
ابؼنزلية كغتَىا من العناصر ابؼضمنة مع الأجهزة الالكتًكنية كأجهزة الكمبيوتر كأجهزة الاستثمار كالمحركات 
كالاتصاؿ كالتي بسكن ىذه الأجهزة من الاتصاؿ كتبادؿ البيانات بتعريف فريد من خلبؿ نظاـ حاسب 

داخل البنية التحتية ابؼالية للبنتًنت كلقد ارتفع عدد الأجهزة ابؼؤىلة عبر الانتًنت  مضمن قادر على التفاعل
كما تتيح تقنيات انتًنت الأشياء إمكانية استشارة الأجهزة أك التحكم فيها عن بعد عبر البنية الأساسية 

ستندة إلى الكمبيوتر بفا يؤدم للشبكة ابغالية بفا يوفر فرصا بؼزيد من الدمج ابؼباشر للعالم ابؼادم في النظم ابؼ
إلى برستُ الكفاءة كالدقة كابؼنفعة الاقتصادية بالإضافة إلى تقليل التدخل البشرم من خلبؿ تقنيات مثل 

الطاقة الإفتًاضية كالبيوت الذكية كالنقل الذكي كابؼدف الذكية فلؤشياء تشتَ إلى الشبكات الذكية كبؿطات 
يات كالبيانات كابػدمات تقوـ بجمع بيانات مفيدة بدساعدة العديد من بؾموعة كاسعة من الأجهزة كالبربؾ

(  LoT)التقنيات ابؼوجودة كمن ثم تتدفق البيانات بشكل مستقل بتُ الأجهزة الأخرل حيث تساعد أطر 
ا مثل ابغوسبة ابؼوزعة كتطوير التطبيقات ابؼوزعة  في دعم التفاعل بتُ الأشياء كتسمح بهياكل أكثر تعقيدن

كيز على حلوؿ تسجيل البيانات في الوقت الفعلي متضمنة بيانات معينة لتطوير البرامج لإنشاء البرنامج بتً 
للوصوؿ للؤجهزة ابؼستخدمة بتطوير منصات تقنية لتوفتَ ىذا النوع فانتًنت الأشياء توفر إمكانات كبتَة 

كتوسع نطاؽ الوصوؿ إلى  للئنساف كتسهل الكثتَ من الصعوبات التي تواجهو كبذعل ابغكومة شفافة
 ابؼعلومات مع ضبط ابػصوصية  بتوفتَ للبتٌ التحتية للبيانات. 

 

 

 



 انترنتالأشياءالفصلالأول
 

9 
 

  نترنت  لأشياءمفاهيم ح ل   لدبحث  لأول: 

بمت شبكة الانتًنت بشكل كبتَ على مدل العقود ابػمسة ابؼاضية من شبكة تربط عددا بؿدكدا من      
مليارات الأجهزة كقد كانت الغاية الأساسية من الانتًنت ترابط نظم ابغواسيب إلى شبكة عابؼية تربط بتُ 

من أجل توصيل ابؼعلومات كالبربؾيات للمستفيدين بأقل جهد بفكن كبشكل  البيانات مع بعضها البعض
يتجاكز قيود الزماف كابؼكاف كفي ظل النمو ابؼتصاعد لتقنيات ابؼعلومات كالاتصالات أخذت ىذه الرؤية 

كفرصة لتكامل التقنيات   Internet of thingsمن ذلك بكثتَ فبرزت انتًنت الأشياء خطوة أبعد 
الرقمية كالأجهزة بحيث بيكنها التواصل كالتكامل مع بعضها البعض دكف التدخل البشرم كبغض النظر عن 

سوب ك الانتًنت ابؼكاف ابعغرافي بؽذه الأجهزة كتعتبر تقنية انتًنت الأشياء ثركة ابؼعلومات الرابعة بعد ابغا
شبكات اتصاؿ ابؽواتف الذكية كتعد بدثابة عتبة جديدة كمتميزة من تكنولوجيا ابغوسبة كذلك لإمتلبكها 

 القدرة على تقدنً حل بوسن كفاءة كنوعية ابػدمة ابؼعلوماتية كأمن مؤسسات ابؼعلومات.

  لدطلب  لأول: ت ريف  لانترنت

تلك الغابة ا بينها تعريف نبيل علي الذم عرفها على أنها " ىناؾ عدة تعاريف للبنتًنت كنذكر منه    
الكثيفة من مراكز تبادؿ ابؼعلومات التي بززف كتستقبل كتثبت بصيع أنواع ابؼعلومات في شتى فركع ابؼعرفة كفي 
جوانب ابغياة كافة من قضايا الفلسفة كأمور العقيدة إلى أحداث الرياضة كمعاملبت التجارة كمن 

الفضاء كصناعة السلبح إلى معارض الفن كنوادم تذكؽ ابؼوسيقي كمن ابؽندسة الوراثية إلى  مؤسسات غزك
ي الدردشة كحلقات كمن ابؼؤثرات العلمية إلى مقاىابغرؼ اليدكية كمن البريد الالكتًكني إلى البث الإعلبمي 

 .1" ة السمراءسمع عن بعد كمن صفقات بورصة نيويورؾ إلى المجاعات كالأكبئة في أرجاء القار ال

أف الانتًنت ىي شبكة الشبكات كىي بناء بصاعي يدفع إلى مقاربة كيعرفها فرنسواز رانزيتي على "      
تعاكنية للبحث كبرستُ طريقة استخداـ الفضاء كالزمن كتعمل الشبكة على برقيق الرغبة في ابغرية عن 

                                                           
( المجلس الوطتٍ للثقافة 276نبيل علي الثقافة العربية كعصر ابؼعلومات، رؤية ابؼستقبل ابػطاب، الثقاافي العربي سلسلة عالم ابؼعرفة ) 1

 .93 ،92ص ص، ، 2001كالفنوف كالآداب الكويت 
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للعديد من ابػدمات كابؼنتوجات للمستخدـ طريق ابتكار فضاء عاـ يصبح ماديا بواسطة العرض المجاني 
 1" النهائي

نظاـ للبنية الأساسية التي توفر الربط كتدعيم على أنها "  أما الدكتور محمد عبد ابغميد فلقد عرؼ الانتًنت
الاتصاؿ كنقل البيانات بتُ الشبكات، بينما الشبكات الأخرل أيا كاف موقعها من شبكة الانتًنت فإبما 

 2." كإدارتو، كبركمو ابؼعاير ابػاصة بإدارة المحتول كنشره على شبكة الانتًنت تنظم للمحتول

كفي الأختَ نستخلص أف الانتًنت ىي عبارة عن كسيلة استخدمت من أجل الاتصاؿ عبر كسائل       
 الاتصاؿ الكثتَة خصائص متعددة كاستخدامات متنوعة.

  لدطلب  لثاني: مفه م  لأشياء

 بركتوكولاتبيكن أف تتعرؼ عليو شبكة الانتًنت من خلبؿ  شيءنتًنتية " ىو كل لأالأشياء ا أولا:   
 ". الانتًنت ابؼعركفة

كفي ما يلي بعض الأمثلة ابؼختارة على الأشياء كالتي تتخاطب كتتفاىم عبر الانتًنت دكف التدخل      
الإنساف يعد إحدل طرفيات الاتصاؿ مثلو  ابؼباشر للبشر لوحظ أف التفاىم بتُ الأجهزة بهرم مباشرة كأف

مثل الطرفيات الأخرل، كيقصد بالأشياء ىنا أم جهاز أك طرفية أك بكو ذلك بيكن تعريفو على الانتًنت 
من خلبؿ إلصاؽ عنواف انتًنت بو مثل: السيارة، التلفاز كالأدكات ابؼنزلية ابؼختلفة كالثلبجة كالغسالة 

ات كأجهزة التكيف كتطوؿ القائمة لتشمل كل شيء من الأشياء الأخرل  كأجهزة الإنذار كمداخل العمار 
كالسلع كابؼنتجات ابؼتوفرة على رفوؼ المحلبت التجارية كما بستد لتشمل أطواؽ ابغيوانات في مزارع التًبية 

 3كفي المحميات كفي البحار كحتى الأشجار كعناصر الغابات.

                                                           

استخدامها ، بؾلة العلوـ الاجتماعية كالانسانية، ع نور الدين بومهرة، ماجدة حجار، الانتًنت، مفهومها كبذليتها كالآثار ابؼتًتبة عن 1 
 .216، ص  205جواف ،جامعة باتنة ابعزائر ،12

 .14، ص 2007، عالم ابؼكتب، القاىرة، مصر، 1محمد عبد ابغميد، الاتصاؿ كالإعلبـ على شبكة الانتًنت، ط 2
 https://www.academea.edu موقع انتًنت الأشياء، ككيبيديا 3

A7%D9https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA_%D8%

%84%D8%A3%D8%B4%D9%8A%D8%A7%D8%A1 

https://www.academea.edu/
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Far.m.wikipedia.org%2Fwiki%2F%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%3Ffbclid%3DIwAR1S7sewxiP8VbHgjXxabiDQbXb1GpKLXmhERi_J2Lru1DKvBA3ddFYtpWQ&h=AT1iDV4EJIGe_22v7j3dP2KSihfaTgdXNJs3_yTs0TcA9MvKLUwz6CvErlol-746vYqz_wz6kp3Q2ykS3EsrQS_-o3UkHyvdYfBX0jf6BE1OR4YvxP78f8qIW4rm-TYdZMBn
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Far.m.wikipedia.org%2Fwiki%2F%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%3Ffbclid%3DIwAR1S7sewxiP8VbHgjXxabiDQbXb1GpKLXmhERi_J2Lru1DKvBA3ddFYtpWQ&h=AT1iDV4EJIGe_22v7j3dP2KSihfaTgdXNJs3_yTs0TcA9MvKLUwz6CvErlol-746vYqz_wz6kp3Q2ykS3EsrQS_-o3UkHyvdYfBX0jf6BE1OR4YvxP78f8qIW4rm-TYdZMBn
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فالإنساف في ىذه ابغالة ىو ابؼستفيد من كل ىذه التفابنات كالاتصالات الشيئية كبشتى من ابػياؿ      
العلمي، يصبح الإنساف نفسو شيئان إذا ما ألصق بو أك بدحيطو عنواف انتًنت معتُ، كأف يلصق بو نظارة أك 

 ساعة أك ملببس الكتًكنية أك أجهزة أك معدات.

 

  لذكي: ت ريف  لد تجثانيا : 

يتم تعريف ذكاء ابؼنتج على أنو نظاـ آلي بعمع كبرليل ابؼعلومات الإستخبارية حوؿ أداء منتج يتم      
هندستُ يصمموف ابؼنتج بد تصميمو كتصنيعو، بحيث تغذية ىذه البيانات تلقائيا إلى مديرم ابؼنتج ك

ج كابؽدؼ من ذكاء ابؼنتج ىو تسريع معدؿ بؼساعدتهم في تطوير التكرار التالي أك الإصدار التالي بؽذا ابؼنت
 1ابتكار ابؼنتج،كبالتالي جعل ابؼنتج كأصحابو أكثر قدرة على ابؼنافسة كزيادة رضا العملبء.

  لذكاء  لاصط اعيثالثا : 

كيعتٍ الذكاء الاصطناعي: الذكاء الذم تبديو الآلات كالبرامج بفا بواكي القدرات الذىنية كالبشرية      
هم جدا كنقلو توازم نقلة النفط كالطاقة ابؼستجدة، كأكؿ ما عرؼ ىذا العلم في كلية دار بسورت م كىو مورد

 1955.2سنة 

كبالتالي فإف الذكاء الاصطناعي مصطلح يطلق على كل الآلات كالبرامج الذم براكي ذكاء الإنساف      
كقد يظهر من خلبؿ التفاعل كتربصة أفعاؿ الآلة الذم يشبو كثتَا ما يقوـ بو الإنساف كيعتبر ظاىرة جديدة 

 في تاريخ البشرية بكو التطور العلمي كالتكنولوجي.

 

                                                           
1https://.en.wikipedla.org/wiki/product.intelligence.dim29/05/2022. 12:48     

ehttps://en.m.wikipedia.org/wiki/Product_intelligenc  
.14/11/2018سليماف محمد البحرم، أبنية الذكاء الاصطناعي، جريدة الرياض،  2

https://.en.wikipedla.org/wiki/product.intelligence.dim29/05/2022.%2012:48
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fen.m.wikipedia.org%2Fwiki%2FProduct_intelligence%3Ffbclid%3DIwAR1uNUBVoxe3hpM0-e3cPFuKZT6D4t8KVi_N0fIxTE6UeODVkc9JgqloGnA&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fen.m.wikipedia.org%2Fwiki%2FProduct_intelligence%3Ffbclid%3DIwAR1uNUBVoxe3hpM0-e3cPFuKZT6D4t8KVi_N0fIxTE6UeODVkc9JgqloGnA&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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 مفه م  نترنت  لأشياء لدطلب  لثالث: 

 نتطرؽ  في تعريفها بفا يلي:     

عبارة عن ابغركؼ الأكلى للكلمة باللغة  1كىي lotإف انتًنت الأشياء يرمز بؽا باللغة الإبقليزية      
ابعيل ابعديد كىي من ابؼصطلحات ابؼستجدة كالتي تستشرؽ مستقبل  Internet of thingsالإبقليزية 

 (.2017نتًنت.)الأكلبي، لتطبيقات ابؼقدمة ابؼبنية على الأماتو كامن الانتًنت كإستخد

تعتمد تكنولوجيا ابؼعلومات اليوـ اعتمادا كبتَا على البيانات التي أنشأىا الناس ككفقا لكيفن أشتوف "     
" كحتى الآف لازاؿ يتم استخداـ أجهزة الكمبيوتر  كالتي تساعد حواسيبنا بؼعرفة الأفكار أكثر من الأشياء

 لتخزين البيانات.

بأنها شبكة من الأشياء مثل أجهزة الاستشعار كابؼشغلبت بيكنها التقاط الذم عرفها "  أما جايتس     
البيانات بشكل مستقل كتكوين ذاتي بذكاء استنادا إلى أحداث العالم ابؼادية، بفا يسمح بؽذه الأنظمة بأف 
تصبح مشاركا نشطا في العديد من المجالات العامة كالتجارية كالعلمية العمليات الشخصية " 

(2017Gates) 

ىو الربط البيتٍ عبر الانتًنت للؤجهزة ابغاسوبية لدبؾو في الأشياء اليومية كيعرفها فاموس اكسفورد "       
  (oxfond university press2018بفا بيكنها من إرساؿ كاستقباؿ البيانات " )

 

 

                                                           
 dim29/05/2022  13 :48 مولعتمنيةانترنتالاشياءالطريكللتخولللمحتماتالذكية. 1 

www.academia.edu/38511698/%D8%AA%D9%82%D9%86%D9%8A%D8%A9_%D8%A7%D9%8https://

6%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B4%D9%8A%D8%A7%D8%A

1_%D8%A7%D9%84%D8%B7%D8%B1%D9%8A%D9%82_%D9%84%D9%84%D8%AA%D8%AD%D9%8

%AA_%D8%A7%D9%88%D9%84_%D9%84%D9%84%D9%85%D9%83%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D8

4%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9_

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.academia.edu%2F38511698%2F%25D8%25AA%25D9%2582%25D9%2586%25D9%258A%25D8%25A9_%25D8%25A7%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B7%25D8%25B1%25D9%258A%25D9%2582_%25D9%2584%25D9%2584%25D8%25AA%25D8%25AD%25D9%2588%25D9%2584_%25D9%2584%25D9%2584%25D9%2585%25D9%2583%25D8%25AA%25D8%25A8%25D8%25A7%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B0%25D9%2583%25D9%258A%25D8%25A9_pdf%3Ffbclid%3DIwAR2H0eD0mZvxfuLECbUNyXFeqPUm2afUfJPi6rfLn1ZTNZ3Uxm0FEIpgU-Q&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.academia.edu%2F38511698%2F%25D8%25AA%25D9%2582%25D9%2586%25D9%258A%25D8%25A9_%25D8%25A7%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B7%25D8%25B1%25D9%258A%25D9%2582_%25D9%2584%25D9%2584%25D8%25AA%25D8%25AD%25D9%2588%25D9%2584_%25D9%2584%25D9%2584%25D9%2585%25D9%2583%25D8%25AA%25D8%25A8%25D8%25A7%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B0%25D9%2583%25D9%258A%25D8%25A9_pdf%3Ffbclid%3DIwAR2H0eD0mZvxfuLECbUNyXFeqPUm2afUfJPi6rfLn1ZTNZ3Uxm0FEIpgU-Q&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.academia.edu%2F38511698%2F%25D8%25AA%25D9%2582%25D9%2586%25D9%258A%25D8%25A9_%25D8%25A7%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B7%25D8%25B1%25D9%258A%25D9%2582_%25D9%2584%25D9%2584%25D8%25AA%25D8%25AD%25D9%2588%25D9%2584_%25D9%2584%25D9%2584%25D9%2585%25D9%2583%25D8%25AA%25D8%25A8%25D8%25A7%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B0%25D9%2583%25D9%258A%25D8%25A9_pdf%3Ffbclid%3DIwAR2H0eD0mZvxfuLECbUNyXFeqPUm2afUfJPi6rfLn1ZTNZ3Uxm0FEIpgU-Q&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.academia.edu%2F38511698%2F%25D8%25AA%25D9%2582%25D9%2586%25D9%258A%25D8%25A9_%25D8%25A7%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B7%25D8%25B1%25D9%258A%25D9%2582_%25D9%2584%25D9%2584%25D8%25AA%25D8%25AD%25D9%2588%25D9%2584_%25D9%2584%25D9%2584%25D9%2585%25D9%2583%25D8%25AA%25D8%25A8%25D8%25A7%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B0%25D9%2583%25D9%258A%25D8%25A9_pdf%3Ffbclid%3DIwAR2H0eD0mZvxfuLECbUNyXFeqPUm2afUfJPi6rfLn1ZTNZ3Uxm0FEIpgU-Q&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.academia.edu%2F38511698%2F%25D8%25AA%25D9%2582%25D9%2586%25D9%258A%25D8%25A9_%25D8%25A7%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B7%25D8%25B1%25D9%258A%25D9%2582_%25D9%2584%25D9%2584%25D8%25AA%25D8%25AD%25D9%2588%25D9%2584_%25D9%2584%25D9%2584%25D9%2585%25D9%2583%25D8%25AA%25D8%25A8%25D8%25A7%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B0%25D9%2583%25D9%258A%25D8%25A9_pdf%3Ffbclid%3DIwAR2H0eD0mZvxfuLECbUNyXFeqPUm2afUfJPi6rfLn1ZTNZ3Uxm0FEIpgU-Q&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.academia.edu%2F38511698%2F%25D8%25AA%25D9%2582%25D9%2586%25D9%258A%25D8%25A9_%25D8%25A7%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B7%25D8%25B1%25D9%258A%25D9%2582_%25D9%2584%25D9%2584%25D8%25AA%25D8%25AD%25D9%2588%25D9%2584_%25D9%2584%25D9%2584%25D9%2585%25D9%2583%25D8%25AA%25D8%25A8%25D8%25A7%25D8%25AA_%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25B0%25D9%2583%25D9%258A%25D8%25A9_pdf%3Ffbclid%3DIwAR2H0eD0mZvxfuLECbUNyXFeqPUm2afUfJPi6rfLn1ZTNZ3Uxm0FEIpgU-Q&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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Fonctions d’un objet connecté : 1 لشكل   

(Connectwave. Comment se compose un système IoT ? Available 
online November 22, 2021: https://www.connectwave.fr/techno-
appli-iot/iot/reseaux-et-infrastructures-iot/) 



 انترنتالأشياءالفصلالأول
 

14 
 

وعة من الأجهزة الرقمية الذكية ابؼتصلة عبر أحد البركتوكولات مبؾكلقد عرفو موقع نقابة انتًنت الأشياء " 
البلوتوث....ترسل كتستقبل ابؼعلومات فيما بينما دكف الاعتماد على البشر في  ابؼعركفة مثل الوام فام

إمدادىا بهذه ابؼعلومات بل ابغصوؿ عليها من الوسط ابػارجي عبر ابغواسيب الاصطناعية أك ما يعرؼ 
  2017" الأكليي بابؼستشعرات الرقمية.

  the Internet of Everythingكلقد كانت شركة سيسكو تقود مصطلح انتًنت كل شيء     
حيث أكدت أنو عندما نتحدث عن انتًنت الأشياء فإننا نعتٍ غالبا انتًنت كل شيء، كالذم تعرفو على 
النحو التالي: " بهمع انتًنت كل شيء بتُ الأشخاص كابؼعابعة كالبيانات كالأشياء بععل الاتصالات 

علومات إلى إجراءات كقرارات التي تساىم في بالشبكة أكثر أبنية كقيمة من أم كقت مضى كيتم برويل ابؼ
 خلق قدرات جديدة كخبرات أكثر ثراء كفرصا اقتصادية غتَ مسبوقة للشركات كالأفراد كالدكؿ 

kaladhar,somasekhara,2017. 

 lmeth2014كمن ابؼصطلحات الأخرل التي تم اقتًاحها لعملية ربط الأشياء بالشبكة:      

منذ أكثر من عقد حيث كاف  M2Mكلقد تم استخداـ مصطلح :  و لآلة لاتصال  ي  لآلة  -
 تٍالاتصاؿ في البداية اتصاؿ كاحد لواحد، كربط جهز كاحد بأخر لكن انفجار الاتصاؿ  المحموؿ اليوـ يع

 إلى نطاؽ أكسع بكثتَ للؤجهزة. IPأنو بيكن نقل البيانات بسهولة أكبر عبر نظاـ شبكات 

في ىذا المجاؿ حيث أنها  مصطلح شبكة الأشياء من أضيق ابؼصطلحات ابؼتداكلة كيعد:  شبكة  لأشياء- 
 ترتكز فقط على بنية كىندسة البربؾيات.

الذم يتم دفعو بقوة من قبل ابغكومة  04كيعد مصطلح الثورة الصناعية :   لث رة  لص اعية  لر   ة - 
ذلك فإنو بوتوم على أكبر نطاؽ بعميع ابؼفاىيم الأبؼانية بؿدكد لأنو يرتكز فقط على بيئات التصنيع كمع 

من حولنا مثل تقنيات الطباعة ثلبثية الأبعاد أك إدخاؿ  كيذىب إلى حدكث تغتَات حقيقة في العالم ابؼادم
 أجهزة ابغقيقة ابؼدبؾة ابؼدبؾة ابعديدة.
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كىو يتجاكز  كيتم تبتٍ ىذا ابؼصطلح بقوة من قبل شركة جنراؿ إلكتًيك ص اعة  نترنت  لأشياء: -
M2M .حيث أنو لا يركز فقط على الاتصالات بتُ ابؼاكينات بل يشمل أيضا الواجهات البشرية 

 كما تم استخداـ ابؼصطلحات التالية:

  لأنظمة  لذكية. -

  لح سبة  لد تشرة. -

 . لأنظمة  لحديثة -

الأشياء، كمن ابؼلبحظ أف كلكن بصيعها مصطلحات لم بذد الانتشار الكافي لتعبر عن مفهوـ انتًنت      
مصطلح انتًنت الأشياء يستخدـ الآف على نطاؽ كاسع حيث يشمل أيضا اتصالات خارج السياؽ 

 الصناعي مثل: الأجهزة القابلة للبرتداء على الأشخاص.

كحسب ما نراه من كل ىذه التعريفات بقد أف ىناؾ العديد من تعريفات لانتًنت الأشياء كلكن      
على ابؼنظور الذم يتم النظر من خلبلو لتقنية انتًنت الأشياء سواء على ابؼنظور التطبيقي،  يعتمد الأمر

 ابؼنظور التكنولوجيا ابؼنظور الصناعي، منظور الفوائد......إلخ 

 كنلبحظ أف ىناؾ عوامل مشتًكة في كل التعريفات السابقة لتقنية انتًنت الأشياء:      

 أف ترتبط الأشياء مع أجهزة الاستشعار كبدحركات بالانتًنت. -1  

  كإرساؿ البيانات.  بصع -2

 يل البيانات بفا يؤدم إلى حلوؿ أكثر ذكاء.برل  -3

اء كحتى الآف لا يوجد تعريف عابؼي كمتفق عليو لانتًنت الأشياء على الرغم من كجود مشركع مستمر لبن
 كاحد. 
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 ر ت  نترنت  لأشياء ولرالات  ستخد مها  لدبحث  لثاني: نشأة وتط  

 الفتًة الأختَة أصبحنا نسمع مصطلح الأشياء في بصيع ابؼنصات ككسائل الإعلبـ ابؼختلفة كيتم في     
 ابغديث عنو، لذا سنتطرؽ في ىذا ابؼبحث إلى نشأة انتًنت الأشياء كبؾالات استخدامها كأىم مكوناتها. 

  لأشياء لدطلب  لأول: نشأة  نترنت 

، ذكر انتًنت الأشياء لأكؿ مرة في Micفي Auto-IDالبداية كانت لكيفن آنشتوف أحد مؤسستُ 
رغبة منو في لفت انتباه  1999في عاـ  proeter GB ambleعرض قاـ بتقدبيو في برككتً آندغامبل 

ية عرضو "انتًنت ،  قاـ أشتوف بتسمRFIDالإدارة العليا في برككتً آندغامبل بؼعرفة التًدد اللبسلكي 
 1كىو الانتًنت في كتابو.  1999لعاـ ئج  ياء"  لدمج الابذاه ابعديد الراالأش

نيل جتَ  Mitقاـ بركفيسور في جامعة  1999عندما تبدأ الأشياء في التفكتَ كالذم ظهر أيضا في عاـ 
 بتَ نفسو. شيفلد بتقدنً رؤية كاضحة لتطوير انتًنت الأشياء برغم من أنو لم يستعمل ىذا التع

(  MEMSكتطورت انتًنت الأشياء من تقارب التقنيات اللبسلكية كالأنظمة الكهركميكانيكية الدقيقة )
كالانتًنت.  ساعظ التقارب في ىدـ الفواصل بتُ التكنولوجيا  Microservicesكابػدمات الدقيقة 

غتَ ابؼنظمة التي تم إنشاؤىا بواسطة (  بفا أتاح برليل البيانات It(  كتكنولوجيا ابؼعلومات )otالتشغيلية )
 الآلة بحثا عن رؤل تدفع بالتحسينات. 

على الرغم من أف أشتوف كاف أكؿ من ذكر انتًنت الأشياء إلا أف فكرة الأجهزة ابؼتصلة موجودة منذ 
سبعينات القرف ابؼاضي، بحكم كجود الانتًنت ابؼدمج كابغوسبة ابؼنتشرة، حيث كاف أكؿ جهاز لانتًنت 

شياء على سبيل ابؼثاؿ، كاف آلة الكوكاكولا في جامعة كارتيجي ميلوف في أكائل الثمنينات باستخداـ الأ
                                                           

 .33: 16 ، 29/05/2022 موقع-1
-https://www.skytechtech.com/%D8%A3%D9%81%D8%B6%D9%84
-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA
-%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B4%D9%8A%D8%A7%D8%A1

iot%D8%9F/-%D9%87%D9%88-%D9%85%D8%A7 
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شبكة الانتًنت بيكن للمبربؾتُ التحقق من حالة ابؼاكينة كبرديد ما إذا كاف ىناؾ مشركب بارد في انتظارىم 
 إذا قررك بالرحلة إلى ابعهاز. 

(، أم الآلة التي تتصل ببعضها البعض M2Mمن آلة إلى آلة) كتطورت انتًنت الأشياء من الاتصالات
إلى توصيل جهاز بالبربؾة السحابية كإدارتو كبصع  M2Mعبر شبكة دكف تفاعل بشرم، حيث يشتَ

عبارة عن شبكة استشعار تضم عبارات الأجهزة الذكية lotإلى ابؼستول التالي،   M2Mالبيانات. بنقل 
 M2Mالتي تربط الأشخاص كالأنظمة كالتطبيقات الأخرل البيانات الأخرل كمشاركتها كأساس بؽا توفر 

 تصاؿ التي تتيح انتًنت الأشياء. إمكانية الا

نات(  كىي فئة من )التحكم الإشرافي كابغصوؿ على البيا Scadaتعد انتًنت الأشياء امتداد طبيعي لػ 
برامج تطبيق البربؾيات للتحكم في العمليات كبصع البيانات في الوقت الفعلي من ابؼواقع البعيدة للتحكم في 

ت أنظمة ر مكونات من الأجهزة كالبرامج تطو  SCADابؼعدات كالظركؼ المحيطة بها حيث تتضمن أنظمة 
SCADA  ليصبح ابعيل الأختَ منها ىو ما تطور إلى أنظمةlot  .انتًنت الأشياء من ابعيل الأكؿ 

 2010كمع ذلك فإف مفهوـ النظاـ البيئي لأنتًنت  الأشياء لم يدخل حيز التنفيذ حتى منتصف عاـ  
 ستًابذية في خطتها ابػمسة.ا ستعجل انتًنت الأشياء أكلوية إعندما قالت حكومة الصتُ جزئيا إنه

 نت  لأشياء  لدطلب  لثاني:  لرالات  ستخد م تطبيقات  نتر 

طبية كالاقتصادية كحتى التًبوية كغتَىا لفي العديد من بؾالات ابغياة منها ا lotيتم تطبيق انتًنت الأشياء    
 1.من المجالات ابؼهمة في حياتنا لذا سنسلط الضوء على أفضل كأىم تطبيقات انتًنت الأشياء 

 

 

 تطبيقات  نترنت  لأشياء في  لددن  لذكية:  -1
                                                           

 .17:37، 29/05/2022موقع أفضل تطبيقات انتًنت الأشياء، -1
-https://e3rf.net/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA

%D8%B4%D9%8A%D8%A7%D8%A1/%D8%A7%D9%84%D8%A3

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fe3rf.net%2F%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR2ZFCzXFCrqcGpxRPstigtQnJLgxtWFKOTUO5ptrhh8_PPXz7_7T1tt-S4&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fe3rf.net%2F%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR2ZFCzXFCrqcGpxRPstigtQnJLgxtWFKOTUO5ptrhh8_PPXz7_7T1tt-S4&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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ل كالإضاءة كالصيانة النق العديد من ابػدمات العامة كتطبيقات انتًنت الأشياء لو أبنية كبتَة في برستُأف 
في الأماكن العامة بالإضافة بغفظ مقتنيات التًاث الثقافي، فإف مفهوـ ابؼدف الذكية بوقق أكلا زيادة في 

 عملية الإنتاج. جودة ابػدمات العامة كثانيا تقليل تكاليف التشغيلية النابذة عن 

 كىناؾ العديد من تطبيقات انتًنت الأشياء في ابؼدف الذكية كدكرىا الفعاؿ في برستُ خدمات منها: 

توفتَ تطبيقات انتًنت الأشياء للمدف الذكية قاعدة من البيانات تكوف مناسبة للقياسات ابؽيكلية  -
باني الثقافية كالتاربىية برتاج إلى عملية مراقبة للمباني من خلبؿ أجهزة استشعار ابؼباني فكما ىو معلوـ أف ابؼ

مستمرة لذلك فإف انتًنت الأشياء يقلل من ابغاجة للمراقبة الدكرية من قبل ابؼختصتُ كيتولى ىو مهمة 
 ابؼراقبة كالقياـ بإجراءات الصيانة من استشعار العوامل ابعوية كحتى مستويات الرطوبة. 

ة النقابات من خلبؿ توصيل أجهزة طرقية كتسمى أيضا باسم حاكيات تقدـ للمدف الذكية خدمة لإدار  -
 النفايات الذكية كىذا يتم توصيلها بدركز التحكم بؼعابعة شاحنات بذميع النفايات. 

 يوفر كسائل جودة ابؽواء في الأماكن ابؼزدبضة بالسكاف كابؼنتزىات مثلب.  -

الصادرة في أم كقت كاف،  كيتم ذلك من خلبؿ يوفر خدمة بؼراقبة الضوضاء كقياس كمية الضوضاء  -
كضع خريطة زمينة بؼراقبة التلوث الناتج عن الضوضاء في الأماكن العامة كبالتالي فضاء ليلة ىادئة بعيدة عن 

 أصوات ابؼيكركفونات. 

          تقدنً إضاءة ذكية للشوارع تعمل على برستُ كفاءة الإضاءة تبعا لليوـ كالوقت كحالة الطقس.  -

 تطبيقات  لأشياء في  لزر عة  لذكية:  -2

إف تطبيق انتًنت الأشياء في الزراعة الذكية بدمج بتُ التقنيات ابؼعلوماتية كبتُ الآلات الزراعية حيث يتم 
نتاج الزراعي ابؼختلفة كبهذا فإف الزراعة الذكية توفر للمزارعتُ ة استشعار في العديد من أنظمة الإكضع أجهز 

لبيانات أم حالة يركنها في  الاستشعار للوصلأدكات من التكنولوجيا مثل:  ربط ىواتفهم الذكية بأجهزة 
 عملياتهم الزراعية اليومية منها:  كضع النبات كمستول التًبة كحالة الطقس كحتى فيما بىص ابؼاشية. 
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 في الزراعة الذكية ما يلي:  lotكمن أىم أدكار تطبيقات 

ب كمية تساحالي من خلبؿ جهاز استشعار حساس بؼراقبة استهلبؾ النبات من ابؼياه، ك يوفر الرم الآ -
 التدفق للنباتات لنمو المحاصيل بشكل جيد. 

 يوفر التنبؤ بالطقس كمعرفة الظركؼ ابعوية كدرجة ابغرارة كالبركدة كحالة الطقس.  -

 ر بالمحاصيل الأخرل. يوفر طريقة بؼكافحة ابغشائش الضارة بالنباتات لتلبفي الأضرا -

يوفر خدمة برستُ جودة ابؼنتجات الزراعية من خلبؿ برليل كمعرفة كبصع البيانات لتخطيط زراعي  -
 أفضل. 

 تطبيقات  نترنت  لأشياء في  لسيار ت:  -3

إف كجود انتًنت الأشياء في السيارات الذكية يقلل من العديد من ابغوادث كابؼخاطر ابؼركرية التي قد بردث 
غالبا، فإف تقنية ربط شبكة الأنتًنت بالسيارات بوسن من حركة ابؼركر أكلا كالكفاءة في استهلبؾ الوقود 

 ثانيا. 

ود انتًنت الأشياء مشاركة الاتصاؿ مع مستخدمي السيارات الأخرل أك بإمكاف السيارات الذكية بوج   
 للتواصل تلقائيا.  c-v2xمع أشخاص معينتُ من خلبؿ تقنية 

 بيقات  نترنت  لأشياء في  لتجزئة  لذكية: تط -4

إف تطور التكنولوجيا أدل لتحوؿ رقمي في التجزئة نتج عنها التجزئة الذكية حيث تعتمد اعتمادا كبتَا  
التكنولوجيا ابغديثة كابغوسبة كالذكاء الاصطناعي كالتجزئة الذكية عبارة عن بؾموعة من التقنيات ابغديثة 

ها كسرعتها أثناء التسوؽ، كىذا الذكية مصممة خصيصا بؼنح ابؼستخدـ أك ابؼستهلك بذربة تتصف بسهولت
 يتم عن طريق ابؼتاجر التي يتم إنشائها عبر شبكة الانتًنت مقابل شراء سلعة معينة. 

 تطبيقات  نترنت  لأشياء في  لأ   ب  لذكية: -5
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ىي عبارة عن الأبواب الذكية التي تكوف شائعة في الشركات التجارية كحتى مالكي ابؼنازؿ الفخمة حيث 
لقفل كفتح الباب كتتصل ىذه الأداة بابؽاتف الذكي حيث يتم فتح كقفل  أداةالأبواب على  برتول ىذه

الباب أكتوماتيكيا كمعرفة الأشخاص ابؼعنتُ كالأصدقاء مثلب يسمح بؽم بدخوؿ من دكف إذف مسبق كىناؾ 
 من يعمل عن طريق اللمس بصمة الإصبع كالبلوتوث. 

  لصحية:  تطبيقات  نترنت  لأشياء في  لرعاية-6

إف تطبيق انتًنت الأشياء في الأنظمة الطيبة الذكية أدل لتحستُ كبتَ في العمل اليومي في العيادات الطبية 
كابؼستشفيات أيضا،  فإف الأجهزة الطبية الذكية بؽا دكر كبتَ في ابغفاظ على صحة ابؼرضى كسلبمتهم من 

بجمع البيانات ابغيوية داخل جسم  خلبؿ تشخيص ابغالات الصحية للمرضى عن طريق أجهزة تقوـ
 ابؼريض كمن ثم تنتقل لاسلكيا لأجهزة الطبيب، كيتمثل دكرىا فيما يلي: 

ىتماـ أكثر بصحة ابؼريض من خلبؿ ابؼوزعات الالكتًكنية دعم كتشجيع للمرضى كعائلب بؽم للبيوفر  -
 كالتي مهمتها تذكتَ ابؼريض بدوعد تناكؿ الدكاء. 

كية عديدة للمريض كتكوف متصلة بالشبكة كأجهزة بزطيط القلب كقياس ضغط الدـ يوفر أجهزة طبية ذ  -
 كغتَىا. 

دخابؽا برت ابعلد كضبطها على جرعة بؿددة كبرتول للمريض عن طريق رقاقة كىذه يتم إ يصاؿ الدكاءإ -
جسم على جهاز مستشعر صغتَ مهمتو نقل معلومات مهمة بزص ابؼريض منها كيفية تفاعل الدكاء داخل 

 ابؼريض. 

 تطبيقات  نترنت  لأشياء في  لد ازل  لذكية:-7

، حيث أصبح ابؼزاؿ الذكية تأثتَىا على حياة        إف تطور ابؼنازؿ الذكية يتطور بتطور التكنولوجيا اليوـ
ابؼستخدمتُ كأصبحت ابؼنازؿ مليئة بالتقنيات ابغديثة، حيث يتم التحكم بكل شيء عن طريق أجهزة 

بلفاض مستول الطاقة من خلبؿ رئيسي باف مدعمة بالذكاء الاصطناعي كىي تساىم بشكل استشعار تكو 
 معرفة عدد الأشخاص القانطتُ كبالتالي تشغيل كإيقاؼ الأجهزة تلقائيا. 
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 كيتمثل دكرىا في: 

مراقبة ابؼنزؿ من خلبؿ النظاـ الأمتٍ الذم يتم تفعيلو في ابؼنازؿ بؼراقبتها برسبا لأم حوادث قد  -
 برصل كخدمات الطوارئ. 

الإضاءة الذكية التي يتم ضبطها تلقائيا للئنارة فعند كجود الأشخاص في غرفة ما تعمل الأنوار  -
 كالعكس صحيح. 

رس بفيديو يسمح للمستخدـ تلقى مكابؼة فيديو من الأجراس الذكية حيث بوتول الباب على ج -
 .جرس الباب عندما يأتي أحد لزيارتو

 تطبيقات  نترنت  لأشياء في  لت ليم: -8

تعد مهمة كضركرية لازمة لأف أقول الأسلحة في عابؼنا التعليم كتسعى ابغكومات في العديد من الدكؿ       
ثلب توفر للطالب التعلم بنفسو دكف ابغاجة لشرح من خلبؿ تعزيز دكر التعليم للبستمرارية كابؼواصلة م

 .نصات تعليمية أك بؾموعات بصاعيةانضمامو بؼ

  لأشياء أنترنت لدطلب  لثالث: مك نات 

 مك نات  نترنت  لأشياء:    

 يتكوف انتًنت الأشياء ما يلي:

البيئي كىي تشكل العمود الفقرم بشبكة  lotىذه ىي الطبقة الأكلى من نظاـ  أولا: أجهزة  لاستثمار
 انتًنت الأشياء بالكامل.
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البيانات لا غتٌ عنها الانتًنت الأشياء كتعد أجهزة الاستشعار عاملب ىاـ لضماف دقة كمصداقية البيانات 
تتكوف ىذه الطبقة الأساسية من الأجهزة ابؼادية الدقيقة ابؼضمنة في جهاز انتًنت الأشياء كىي مسؤكلة عن 

 1 بصيع البيانات.

 تنقسم أجهزة الاستشعار إلى قسمتُ:

تعمل ابؼستشعرات على بصيع البيانات الدقيقة من البيئة المحيطة تعرؼ أحيانا لرسات أو مستش ر ت:  -أ
باسم "أجهزة الكشف" حيث أف الوظيفة الأساسية لأجهزة الاستشعار ىي اكتشاؼ حتى أدنى التغتَات في 

 البيئة المحيطة.

يتيح ذلك ابعهاز انتًنت الأشياء التقاط البيانات ذات الصلة في الوقت الفعلي أك ابؼعابعة اللبحقة      
 اعتماد على نوع ابؼستشعر بيكن بؽذه الأجهزة قياس أم شيء على الإطلبؽ.

كبصمة الإصبع الكامتَا أك  GPSبرتوم ىواتفنا الذكية على سبيل ابؼثاؿ على نظاـ برديد ابؼواقع      
 ركة كالعديد من أجهزة الاستشعار الأخرل، كلها بؾمعة في جهاز كاحد.ابغ

تعمل المحركات عكس عمل ابؼستشعرات تتلقى المحركات إشارة أك أمرا كعلى أساسو يتسببوف  ب/  ﵀ركات:
ابؼستشعرات تغتَا في البيئة يلزـ كجود مشغل في ابزاذ إجراء إنها حابظة مثل ابؼستشعرات بدجرد اكتشاؼ 

لإحداث شيء ما بناءا على ابؼشغل على سبيل ابؼثاؿ : قد تتحكم ابؼشغلبت في التدفئة كالتبريد في مكيف 
ىواء ذكي، بدجرد أف تكتشف ابؼستشعرات خركج شخص من ابؼنطقة سيتم تشغيل ابؼشغل لإيقاؼ تدفق 

 ابؽواء.

                                                           
 .18:30، 29/05/2022، 2022دليلك الشامل بؼعرفة ما ىو انتًنت الأشياء لعاـ  lotموقع -1
-https://www.connect4techs.com/%D9%85%D8%B2%D8%A7%D9%8A%D8%A7
-%D9%88%D8%B9%D9%8A%D9%88%D8%A8
-%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA

%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B4%D9%8A%D8%A7%D8%A1/

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR1Meh3MKzsVrZ5Rs23DwiPVDjvNWevphGyfIxJgsA-wGD34EV_JYlT901M&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR1Meh3MKzsVrZ5Rs23DwiPVDjvNWevphGyfIxJgsA-wGD34EV_JYlT901M&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR1Meh3MKzsVrZ5Rs23DwiPVDjvNWevphGyfIxJgsA-wGD34EV_JYlT901M&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR1Meh3MKzsVrZ5Rs23DwiPVDjvNWevphGyfIxJgsA-wGD34EV_JYlT901M&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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كمستشعرات كسحابة كمشغلبت ككل انتًنت الأشياء عبارة عن شبكة تشمل على أجهزة  :ثانيا:  لاتصال
ىذه الأجهزة برتاج إلى الاتصاؿ ببعضها البعض حتى تتمكن من فك تشفتَ البيانات كبالتالي تنفيذ إجراء 

   ما بشكل الاتصاؿ ابعزء الثاني من مكونات انتًنت الأشياء.

 كيدخل في عملية الاتصاؿ ىذه عدة أشياء منها:

 ع البيانات بواسطة أجهزة الاستشعار فإنها تتطلب كسيطا للنقل. بدجرد أف يتم بص  لبرت ك لات: -أ/

تعد بركتوكولات انتًنت الأشياء مسؤكلة عن نقل البيانات في عالم الانتًنت كلا بيكن أف يكوف ىذا النقل    
تتضمن معايتَ كبركتوكولات انتًنت الأشياء لغة غتَ مرئية ، كما بفكنا إلا إذا تم توصيل جهازين بأماف

    تسمح للؤشياء ابؼادية بالتواصل مع بعضها البعض.

بهب أف بسر البيانات الأكلية الواردة من أجهزة الاستشعار عبر البوابات     بات  نترنت  لأشياء: -ب/
للوصوؿ إلى السحابة حيث تقوـ البوابات بتًبصة بركتوكولات الشبكة لضماف الاتصاؿ السلس بعميع 

 الأجهزة داخل الشبكة.

ىذا بهعل من البوابات نقطة اتصاؿ مهمة كمسؤكلة عن الإدارة، السهلة بغركة البيانات إضافة إلى ذلك     
 توفر البوابات الأماف من خلبؿ بضاية النظاـ من الوصوؿ غتَ ابؼصرح بو كابؽجمات الضارة.

 ث تقنيات التشفتَ.بيكن اعتبارىا أيضا طبقة أماف حيث أف البيانات ابؼتدفقة من خلببؽا بؿمية بأحد     

بدجرد أف يتم بصع البيانات كإرسابؽا إلى سحابة بهب معابعتها، السحابة    سحا ة  نترنت  لأشياء: -ج/
 ىي ابؼكاف الذم بردث فيو الأشياء الذكية.

ترتبط السحابة بشكل رئيسي مكونات انتًنت الأشياء معا كتتعامل مع البيانات كبززنها كتتخذ قرارات      
فيذ كل ىذا للحصوؿ على كميات ىائلة من البيانات في أقل من مبلي ثانية فالوقت مهم لانتًنت يتم تن

الأشياء خاصة في ابؼوافق ابغرجة مثل الصحة كالسلبمة كلا بيكن ابؼساس بزمن الاستجابة بحيث الغرض 
كيتم ابعمع بتُ بؽا الرئيسي من حلوؿ انتًنت الأشياء ىو توفتَ ابؼعلومات في الوقت الفعلي كالعمل كفقا 

 الأجهزة كالبركتوكولات كالبوابة كالتخزين لتحليل فعاؿ للبيانات في الوقت الفعلي.
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قد تكوف البيانات كلمة صغتَة كلكنها تتمتع بقوة ىائلة  ثالثا: تحليلات  نترنت  لأشياء وإد رة  لبيانات:
الأشياء لفهم الكميات ابؽائلة من برليلب انتًنت بيكن أف يكوف بؽا تأثتَ كبتَ على أم عمل تستخدـ 

البيانات التناظرية بيكن أف يتضمن ىذا على سبيل ابؼثاؿ برديد مؤشرات الأداء الرئيسية في تطبيق معتُ 
 حيث قد يهتم ابؼرء بدشاىدة الأخطاء أك ابؼخالفات في الوقت الفعلي.

يوىات غتَ مرغوب فيها تعتبر بدجرد برديده سيكوف من الضركرية ابزاذ إجراء فورم بؼنع أم سينار    
التحليلبت الذكية مفيدة في سيناريوىات متعددة الدكر الأساسي ىو برليل ابؼوقف كصياغة قرار بناءا على 

مثلب: ما إذا كانت درجة حرارة الغرفة تنخفض في نطاؽ مقبوؿ أك معقدا إذا كانت السيارة علو  ،ذلك
 كشك الانهيار على سبيل ابؼثاؿ.

كاجهة ابؼستخدـ ىي ابؼكوف ابؼرئي الذم بيكن الوصوؿ إليو بسهولة كالتحكم فيو  : لدستخدم ر   ا: و جهة
من قبل مستخدـ انتًنت الأشياء ىذا ىو ابؼكاف الذم بيكن فيو للمستخدـ التحكم في النظاـ كتعيتُ 

خدـ مع تفضيلبتو كلما كاف ىذا الكوف سهل الاستخداـ أصبح تفاعل ابؼستخدـ أسهل قد يتفاعل ابؼست
 النظاـ عبر ابعهاز

 .كأجهزة الكمبيوتر المحمولة نفسو أك بيكن إجراء ىذا التفاعل عن بعد عبر ابؽواتف الذكية كالأجهزة اللوحية 

 

 

 

 

 

 

 و  لدهار ت  لدطل  ة لاتقانها نترنت  لأشياء  لدك نات  لذيكلية ومز يا و عي ب  لدبحث  لثالث: 
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تقارب التقنيات ابؼتعددة، بدا في ذلك الاتصالات اللبسلكية في كل رؤية انتًنت الأشياء بسبب  تطورت
مكاف كالتحليلبت في الوقت الفعلي كالتعليم الآلي كأجهزة استشعار السلع كالأنظمة ابؼدبؾة كىذا يعتٍ أف 
ابغقوؿ التقليدية للؤنظمة ابؼدبؾة كشبكات الاستشعار كأنظمة التحكم بابؼنازؿ كغتَىا تساىم بصيعها في 

 بسكتُ انتًنت الأشياء كضركرة الاعتماد عليها.

  لدطلب  لأول:  لدك نات  لذيكلية لب ية  نترنت  لأشياء

لكي تتمكن الدراسة من التخطيط لآليات تستهدؼ توجيو انتًنت الأشياء لتعزيز خدمات الوعي       
ابؼعلوماتي في ابؼؤسسة ابؼعلوماتية من الضركرم استعراض كفهم مكونات من التقنيات ابؼستخدمة في الربط 

 1 نت الأشياء فيما يلي:بتُ الكائنات كالأشياء كقد حصرت ابؼتطلبات التي لابد أف تتوافر لتفعيل انتً 

  لتحقق من  لذ ية: -1

كفقا لإحصاءات العديد من ابعهات تتصل مليارات الأجهزة بالشبكة العابؼية كذلك يتطلب أف يكوف    
لكل منها معرؼ فريد لا يتكرر من جهاز إلى أخر، كبيكن برقيق ذلك مع بسكتُ بركتوكولات الانتًنت 

كغتَىا من الآليات ابؼستخدمة في برديد  RFIDيف بتًددات الراديو ابؼتقدمة كإستخداـ تقنيات التعر 
 كتعقب بيانات الكيانات كالأشياء كبسيزىا.

 أجهزة  لاستش ار: -2

برتاج الأجهزة كالكيانات ابؼرتبطة بانتًنت الأشياء أف برتوم على مقومات بسكنها من الإدراؾ      
كالتفاعل كإرساؿ بيانات حوؿ حالتها الراىنة أك أية تغتَات تطرأ عليها، كيتحقق ذلك من خلبؿ تثبيت 

، كبوتاج الكياف أف تتوافر لديو أجهزة الاستشعار عليها لقياس ابعوانب كالأبعاد ابؼتباينة كابؼتعددة للكياف

                                                           
، 29/05/2022ي ابؼعلوماتي في مؤسسات ابؼعلومات دراسة بزطيطيةموقع استثمار تقنيات انتًنت الأشياء لتعزيز آليات الوع -1

20:30 . 
https://www.researchgate.net/publication/313852730_astthmar_tqnyat_antrnt_alashya_ltz

yz_alyat_alwy_almlwmaty_fy_mwssat_almlwmat_drast_tkhtytyt 

 


https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.researchgate.net%2Fpublication%2F313852730_astthmar_tqnyat_antrnt_alashya_ltzyz_alyat_alwy_almlwmaty_fy_mwssat_almlwmat_drast_tkhtytyt%3Ffbclid%3DIwAR1JcQePPVOBCmwxrXDc-wuSco5zudVo2xui-fe-1n1K_NEE09_q7jviF5A&h=AT1iDV4EJIGe_22v7j3dP2KSihfaTgdXNJs3_yTs0TcA9MvKLUwz6CvErlol-746vYqz_wz6kp3Q2ykS3EsrQS_-o3UkHyvdYfBX0jf6BE1OR4YvxP78f8qIW4rm-TYdZMBn
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.researchgate.net%2Fpublication%2F313852730_astthmar_tqnyat_antrnt_alashya_ltzyz_alyat_alwy_almlwmaty_fy_mwssat_almlwmat_drast_tkhtytyt%3Ffbclid%3DIwAR1JcQePPVOBCmwxrXDc-wuSco5zudVo2xui-fe-1n1K_NEE09_q7jviF5A&h=AT1iDV4EJIGe_22v7j3dP2KSihfaTgdXNJs3_yTs0TcA9MvKLUwz6CvErlol-746vYqz_wz6kp3Q2ykS3EsrQS_-o3UkHyvdYfBX0jf6BE1OR4YvxP78f8qIW4rm-TYdZMBn
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القدرة على التواصل مع ما قد تم قياسو كذلك في إطار اتصالو بالشبكات العابؼية أك أشياء ككيانات أخرل 
أية تغتَ بؿتمل في ابغالة بفثالة، كتقوـ أجهزة الاستشعار بتجميع كمعابعة البيانات كذلك لاستكشاؼ 

 نقل قد يطرأ على مصادر ابؼعلومات من أماكنها من الرفوؼ. الفيزيائية للكيانات مثل: استشعار أم

 خادم مركزي: -3

يقوـ ابػادـ ابؼركزم بدهاـ بذميع البيانات كابؼعلومات الواردة من كافة الكيانات ابؼتصلة عبر انتًنت الأشياء 
ز يقوـ بدهمة كقد يكوف ىناؾ تطبيقا أك جها كتبتٍ إجراءات حفظها سحابيا لأغراض ابؼعابعة ابؼستقبلية،

برميل البيانات كبسكتُ العنصر من اكتشاؼ ما بودث كالتصرؼ حيابؽا كالتحكم فيها كإدارتها كبرليلها 
 باستخداـ تطبيقات ابؽواتف الذكية على سبيل ابؼثاؿ.

لأجهزة من بسكتُ اكبالإضافة إلى ىذه ابؼتطلبات لابد من توافر كسائل الاتصالات كالتي تعمل على      
الاتصاؿ اللبسلكي كبرقيق التفاعل بتُ الكيانات كتساعد ىذه التقنيات على تعزيز قدرة الشبكة لربط 
كنقل المحتول بتُ الكيانات الصغتَة كبسثل ابؽواتف الذكية بدثابة حلقة الوصل الرئيسية بتُ الكائنات كالعنصر 

 البشرم.

  لدطلب  لثاني: مز يا وعي ب  نترنت  لأشياء

ثتَ من مزايا كعيوب انتًنت الأشياء التكنولوجيا ابغديثة كالتي انتشرت كمتوقع زيادة انتشارىا في إف ىناؾ الك
الفتًة القادمة مع تطور كزيادة سرعة الاتصالات كظهور الأجهزة ابغديثة التي يتم التحكم فيها عن طريق 

 الانتًنت.

 ة الاستفادة منو.في الأكؿ سنعرض ابعانب الإبهابي من انتًنت الأشياء ككيفي    

 1تتمثل فيما يلي:  مز يا  نترنت  لأشياء: -أولا

                                                           
https://www.connect4techs.com/%D9%85%D8%B2%D8%A7%D9%8A%D8%A7- موقع مزايا كعيوب انتًنت الأشياء. 1

-%D9%88%D8%B9%D9%8A%D9%88%D8%A8 

  
 


https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR0N8T7wuk0Tgt3XhzSilo2_d7_1-iCcSo3yI5KC9wf9RRtzki0vtkNvj-4&h=AT37bAYEHinwFImUDgk_50zZ9za1INdjHMv11peVaL407UYc908Yqx7yY0THT6MFBHbWsuQfo1nEkV0ha1rhZqJ70cl6cJrD9sJ8bkVSQrTw4F1mv_vHewe5G7C7VK3v8pRU
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR0N8T7wuk0Tgt3XhzSilo2_d7_1-iCcSo3yI5KC9wf9RRtzki0vtkNvj-4&h=AT37bAYEHinwFImUDgk_50zZ9za1INdjHMv11peVaL407UYc908Yqx7yY0THT6MFBHbWsuQfo1nEkV0ha1rhZqJ70cl6cJrD9sJ8bkVSQrTw4F1mv_vHewe5G7C7VK3v8pRU
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.connect4techs.com%2F%25D9%2585%25D8%25B2%25D8%25A7%25D9%258A%25D8%25A7-%25D9%2588%25D8%25B9%25D9%258A%25D9%2588%25D8%25A8-%25D8%25A5%25D9%2586%25D8%25AA%25D8%25B1%25D9%2586%25D8%25AA-%25D8%25A7%25D9%2584%25D8%25A3%25D8%25B4%25D9%258A%25D8%25A7%25D8%25A1%2F%3Ffbclid%3DIwAR0N8T7wuk0Tgt3XhzSilo2_d7_1-iCcSo3yI5KC9wf9RRtzki0vtkNvj-4&h=AT37bAYEHinwFImUDgk_50zZ9za1INdjHMv11peVaL407UYc908Yqx7yY0THT6MFBHbWsuQfo1nEkV0ha1rhZqJ70cl6cJrD9sJ8bkVSQrTw4F1mv_vHewe5G7C7VK3v8pRU
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  لت  صل : -1

بسبب  ك ةأيضا باسم الاتصاؿ من آلة إلى آليشع انتًنت الأشياء التواصل بتُ الأجهزة، كابؼعركؼ      
 ىذا فإف الأجهزة أصبحت قادرة على بقاء على الاتصاؿ كبالتالي فإف الكفاءة كابعودة تتزايد.

  لأتدتة و لتحكم: -2

نظر التوصيل الأجهزة كالتحكم فيها رقميا كمركزيا بواسطة البنية التحتية اللبسلكية ، كىناؾ قدر كبتَ من    
الأبستة كالتحكم في الأعماؿ بدكف تدخل بشرم، تكوف الآلات قادرة على التواصل مع بعضها البعض بفا 

 يؤدم إلى إخراج أسرع كفي الوقت ابؼناسب.

 :ت لد ل ما -3

كلما زادت ابؼعلومات ككانت متوفرة يساعد في ابزاذ أفضل القرارات برتاج إلى معرفة ماذا تشتًل من       
، ك ابؼعرفة ىي القوة كابؼزيد  ابؼتجر أك إذا كاف لدل أك إذا كاف لدل شركتك ما يكفي من ابغاجيات كاللوازـ

ة كإزالة الأخطاء التي يسببها البشر، كبالتالي فهي نوعي من ابؼعرفة الأفضل بالإضافة إلى تنفيذ ابؼهاـ بدق
 بدستول من الدقة.

  لدر قبة :  -4

الرصد كابؼتابعة كعرفة كمية الإمدادات الدقيقة أك نوعية ابؽواء في منزلك، بيكن أف يوفر ابؼزيد من     
 ابؼعلومات التي لم يكن من ابؼمكن بصعها بسهولة من قبل.

بيكن أف توفر لك معرفة أنك تعاني من نقص في ابغليب داخل ثلبجتك الذكية أك حبر على سبيل ابؼثاؿ: 
 الطابعة، كبيكن رصد انتهاء صلبحية ابؼنتجات لتحستُ السلبمة.
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 ت فير  لدال: -5

بيكن برقيق الاستخداـ الأفضل كالأمثل للطاقة ك ابؼوارد من خلبؿ اعتماد ىذه التكنولوجيا كإبقاء     
ت ابؼراقبة بيكن تنبيهنا في حالة الكوارث المحتملة كالأعماؿ كالأضرار التي بغقت بالنظاـ كبالتالي الأجهزة بر

 بيكننا توفتَ ابؼاؿ باستخداـ ىذه التكنولوجيا.

  لكفاءة وت فير  ل قت:  -6

ىذا  يوفر التفاعل من آلة إلى أخرل كفاءة أفضل كبالتالي نتائج دقيقة بيكن ابغصوؿ عليها بسرعة      
يؤدم إلى توفتَ كقت بشتُ بدلا من تكرار نفس ابؼهاـ كل يوـ فإنو بيكن الناس من أداء كظائف إبداعية 

 أخرل.

 : ت فيذ  لدهام  لي مية أوت ماتكيا -7

أبستة ابؼهاـ اليومية يؤدم غلى مراقبة أفضل للؤجهزة كتتيح لك انتًنت الأشياء أبستة ابؼهاـ التي تتم يوميا      
 كالتحكم فيها كبذنب التدخل البشرم.

كيساعد الاتصاؿ من آلة في ابغفاظ على الشفافية في العمليات كما أنو يؤدم إلى التوحيد في ابؼهاـ      
 على جودة ابػدمة بيكنا أيضا الإجراءات اللبزمة في حالة الطوارئ.كبيكن أيضا ابغفاظ 

 ج دة حياة أفضل: -8

كل تطبيقات انتًنت الأشياء تؤدم إلى زيادة الراحة كإدارة أفضل للؤجهزة كبرستُ ابزاذ القرار كبالتالي       
 برستُ جودة ابغياة.

 تتمثل فيما يلي: عي ب  نترنت  لأشياء: -

 : لت  فق -1



 انترنتالأشياءالفصلالأول
 

29 
 

حاليا لا يوجد معيار دكلي للثوابت للؤجهزة كابؼعدات التي تعمل بتكنولوجيا أنتًنت الأشياء كبرتاج      
 ...إلخ.Bluetooth, USB شركات تصنيع ىذه الأجهزة للئتفاؽ على معايتَ الثوابت مثل 

  لت قيد: -2

ك ابعهاز سيكوف لو عواقب انتًنت الأشياء ىي شبكة متنوعة كمعقدة أم خلل أك خطأ في البرامج أ     
 كخيمة حتى انقطاع التيار الكهربائي بيكن أف يسبب الكثتَ من الإزعاج.

  لأمان:   لخص صية و -3

ابػصوصية على سبيل ابؼثاؿ إلى أم مع نقل بصيع بيانات انتًنت الأشياء ىذه، يزداد خطر فقداف      
أف يعرؼ جتَانك كمسؤكلتُ عملك الأدكية التي مدل يتم تشفتَ البيانات كنقلها بطريقة جيدة؟ ىل تريد 

 تتناكبؽا أك ضعفك ابؼالي؟

  لسلامة: -4

بزيل مع كم البيانات ابؼوجودة في انتًنت الأشياء ماذا سيحدث لو كصل أحد ابؽاكر من الوصوؿ للشبكة  
ستصبح حياة يات من على الانتًنت تً ابؼش ابػاصة لأم شخص كأصبحو بإمكانو متابعة كامتَات ابؼراقبة ك

 الأفراد على ابؼشاع كىذا من العيوب الكبتَة جدا.

 زيادة  لبطالة: -5

قد ينتهي الأمر بالعماؿ كابؼساعدين غلى فقداف عملهم نتيجة لأبستو الأنشطة اليومية ىذا بيكن أف     
 يؤدم إلى مشاكل البطالة في المجتمع.

ية تلقائيا، ومبالتعليم مع ابغصوؿ على الأنشطة اليىذه مشكلة ظهور التكنولوجيا كبيكن التغلب عليها     
ؿ، العماؿ كابؼوظفتُ الأقل بطبيعة ابغاؿ، سيكوف ىناؾ عدد أقل من متطلبات ابؼوارد البشرية في ابؼقاـ الأك 

 تعليما ىذا بىلق مشكلة البطالة في المجتمع.
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  لدطلب  لثالث:  لدهار ت  لدطل  ة لإتقان  نترنت  لأشياء

إف أنظمة انتًنت الاشياء تتطلب بؿتًفتُ يعرفوف طريقهم لاستثمار التكنولوجيا كيفهموف ما يلزـ     
 1:لتخطيط كنشر كصيانة نظاـ انتًنت الأشياء كمن بتُ أىم ابؼهارات لإتقاف انتًنت الأشياء ما يلي

 تصميم  لد ر ت  لالكترونية: -1

كبتَة بحيث تتطلب الأجهزة ابؼتصلة تعديل كتكييف تصميم شهدت ىذه ابؼهارات زيادة في الطلب بنسبة  
 كتطوير الشرائح بغل متطلبات النظاـ ابعديدة.

كنفهم ىذا بشكل أفضل من خلبؿ مثاؿ على تطبيقات التي تعتمد على بطاريات طويلة العمر قد     
اقة أك لوحة بها عدة برتاج مثل ىذه التطبيقات إلى لوحات دارات الكتًكنية معينة لتحستُ استهلبؾ الط

 شرائح كأجهزة استشعار.

  رلرة  لدتحكمات  لصغيرة: -2

ىذه ثاني أعلى مهارة طلبا تضيف ذكاءا إلى مهاـ ابؼعابعة بؼليارات الأجهزة الصغتَة ابؼتًابطة في انتًنت     
 الأشياء.

ابؼتحمات الصغرية ؾ ىي أجهزة كمبيوتر صغتَة مدبؾة تنظم عمل الأنظمة ابؼضمنة في الأجهزة مثل:      
السيارات، الركبوتات كالآلات ابؼكتبية كالأجهزة الطبية ابؼعقدة كأجهزة استقباؿ الراديو ابؼتنقلة كآلات البيع 

 كالأجهزة ابؼنزلية.

 أت كاد لتصاميم  نترنت  لأشياء: -3
                                                           

 .20:00، 29/05/2021موقع انتًنت الأشياء مفاىيم كمهرات أساسية لبدء لوجن تبكس، تطور خدمات، -1
https://www.researchgate.net/publication/313852730_astthmar_tqnyat_antrnt_alashya_lt

alwy_almlwmaty_fy_mwssat_almlwmat_drast_tkhtytytzyz_alyat_

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.researchgate.net%2Fpublication%2F313852730_astthmar_tqnyat_antrnt_alashya_ltzyz_alyat_alwy_almlwmaty_fy_mwssat_almlwmat_drast_tkhtytyt%3Ffbclid%3DIwAR1RHiBMSN1QkTMH9bQXTyQI7OGD3TeEW2pxB8fWQdNvw-l2xfjmU-liR8g&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.researchgate.net%2Fpublication%2F313852730_astthmar_tqnyat_antrnt_alashya_ltzyz_alyat_alwy_almlwmaty_fy_mwssat_almlwmat_drast_tkhtytyt%3Ffbclid%3DIwAR1RHiBMSN1QkTMH9bQXTyQI7OGD3TeEW2pxB8fWQdNvw-l2xfjmU-liR8g&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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تصميم العالم كتكزينو باستخداـ أدكات التصميم القوية كابؼتًابطة، بيكن  Antocadيتيح برنامج     
استخداـ أحدث تقنيات التصميم ابػاصة بهم لتحديد ما بيكن القياـ بو ماديا أك رقميا  CADبؼصممي 

واىب ابؼستقلة ابؼاىرة كتقدنً نوع ابػبرة كبأم سرعة للمنتجات الذكية ابؼتًابطة بيكن للشركات استخداـ ابؼ
 لإجراء التغتَات على التصميم  في ابؼرحلة ابؼتأخرة في عمليات تطوير ابؼنتجات بسرعة. Autocadفي 

 : lotت لم  لآلة في  نترنت  لأشياء -4

تستخدـ خوارزميات التعلم الآلي مستشعرات البيانات كالأجهزة ابؼتصلة الأخرل لإنشاء أجهزة كتطبيقات 
 ل أكثر ذكاءن.كمنتجات أخر 

بيكن أف تساعد ابؼواىب ابػبتَة في ابػوارزميات التكيفية كالقدرات التحليلية للبيانات ابؼؤسسات في     
أبماط البيانات من ىذه الأجهزة كإجراء تنبؤات بناء عليها بيكن أف تساعد أف يكوف أم برديد كاستخراج 

 شخص عالم بيانات في تأمتُ عرض عمل مربح.

  لتحتية: لب ية  -5

يأتي تطوير انتًنت الأشياء مع ظهور مشاكل مثل أمن ابؼعلومات كابؼخاكؼ من اختًاؽ البيانات ىذا    
يشكل بسديدا للؤمن الرقمي كابؼادم للمستخدـ تدرؾ ابؼنظمات ذات ابػبرة في أماف السحابة بالفعل ىذا 

الربط ابؼستخدمة في انتًنت الأشياء كمع ذلك تصبح الأمور معقدة بسبب النطاؽ الإضافي كتعقيد عملية 
 كالاتصالات كالأجهزة الطرفية .

  لبيانات  لكبيرة: -6

يتًؾ انتًنت الأشياء للشركات كميات كبتَة من البيانات ليتم برليلها بوتاجوف إلى بصع البيانات ذات     
فس الوقت كل ىذا بوتاج الصلة لأعمابؽم أثناء مسح البيانات غتَ مرغوب فيها كبضاية تلك البيانات في ن

 إلى آلية فعالة للغاية تتضمن البرامج كالبركتوكولات.

إف كل عالم بيانات أك مهندسا خلفيا بيكنو بصع كترتيب كدراسة كتصميم مثل ىذه ابؼصادر غتَ     
 ابؼتجانسة للبيانات.
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  لذ دسة  لكهربائية: -7 

لبربؾيات كابؽندسة الكهربائية في موقع استًاتيجي لإنشاء إف الزيادة ابؽائلة للطلب بيكن أف تضع براعة ا     
ابعيل التالي من الأجهزة ابؼتصلة تسعى الشركات إلى ابؼهندستُ الكهربائيتُ للمساعدة في تطوير الأجهزة 

التناظرية كىندية ابؼيكرككيف لأنظمة الاتصالات  IRFابؼدبؾة لتطبيقات الأجهزة المحمولة كالتًددات الراديو 
 على الأجهزة. GPSـ برديد ابؼوقع العابؼي كنظا

  لذ دسة  لأم ية: -8

بكن نواجو بالفعل مشكلة في برديث أجهزة الكمبيوتر كابؽواتف الذكية كالأجهزة اللوحية بأحدث      
إصدار من التعليمات البربؾية إنو بدثابة كابوس بيكن أف يكوف إبقاء ملبيتُ الأجهزة بؿدثة كخيالية من 

لتعرض للبختًاؽ أك الكشف الأخطاء الأمنية للخفيف من ابؼخاطر المحتملة على البيانات البارزة من ا
تستثمر الشركات بالعمل مع بؿتًفتُ لديهم خبرة في برليل الأماف كتقييم نقاط الضعف سيكوف عملهم ىو 
برليل كبسيز التهديدات الأمنية ابؼادية كابؼنطقية لتضمتُ الأنظمة مثل كحدات التحكم البوابات المحلية 

 كاستنتاج ابؼخاطر على مستول ابعهاز.

 :GPSر تط ي -9

نتعاشنا من خلبؿ الأجهزة القابلة للئرتداء كابؼركبات ا GPS يشهد سوؽ نظاـ برديد ابؼواقع العابؼي    
ابؼزيد كابؼزيد من الشركات كابؼستهلكتُ يتبنوف  الآفالذكية كغتَىا كل ذلك بفضل انتًنت الأشياء، نظر 

كنهم تطوير تقنية تدعم نظاـ برديد ابؼوقع الأجهزة التي تدرؾ ابؼوقع فإف الطلب على المحتًفتُ الذين بي
 يتزايد بعد أضعاؼ. GPSالعابؼي

كفي الأختَ تعد بؾموعة ابؼهارات ابؼذكورة أعلبه بتُ أفضل ابؼهارات التي تبحث عنها صناعة انتًنت      
لأشياء شركات انتًنت االأشياء في القول العاملة اللبزمة للنمو كالعمل السلس بؽذه الصناعة لذا سنحتاج 

 إلى بناء قوة مليئة بابؼهنيتُ ابؼستعدين لتعزيز بيئة تعاكنية كديناميكية كرشيقة.
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  خلاصة:

لقد أحدث التقدـ التكنولوجي ثورة في بؾاؿ ابغاسب كابؼعلومات كظهرت انتًنت الأشياء التي كانت       
عبارة عن شبكة من الأشياء التي برتوم على تقنية مضمنة تسمح بالاتصاؿ بالانتًنت، كما تشتَ إلى 

 ت.الاتصاؿ الذم بودث بتُ ىذه الأشياء كالأجهزة كالأنظمة الأخرل التي تدعم الانتًن

كقد حاكلنا في ىذا الفصل تقدنً بموذج مبسط عن انتًنت الأشياء من حيث التعرؼ على ابؼفهوـ       
  إلى كل ابعوانب مع ذكر ابؼزايا كالعيوب التي نتجتابعوىرم كالأساسي لانتًنت الأشياء كنشأتها بالإضافة 

                                                    انتًنت الأشياء. عن
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  لثاني صل لف
 نظم  لد ل مات  لتس يقية

 

 

 

 

 

 

 

 



 الفصل الثاني                                                                   نظم المعلومات التسويقية 

35 
 

 تدهيد:
لتقرير النتائج  إف عملية إدارة ابؼؤسسة تعتمد أساسان على توفتَ ابؼعلومات فيبدأ التخطيط بابؼعلومات

ككسائل العمل كيستمر الإعتماد على ابؼعلومات لإبزاذ القرارات النهائية كبناءان على ذلك تعتبر ابؼعلومات 
بدنزلة التيار الذم يبعث ابغياة في ابؼؤسسة، كلكي بيكن استحقاؽ الإستفادة منها لابد من توفتَىا كفق 

تاجوف إليو. حيث يعمل نظاـ ابؼعلومات على بصع نظاـ يعمل على تزكيد ابؼؤسسة كابؼسؤكلتُ بدا بو
 ابؼعلومات سواءان من داخل ابؼؤسسة أك من خارجها.
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  لدبحث  لأول: تحليل  لدفاهيم  لأساسية ل ظام  لد ل مات

لكي برافظ ابؼؤسسة على مكانتها في السوؽ عليها بالتسيتَ الذم يعتمد أحدث تقنيات التسويق ك أىم 
ابؼفاىيم الأساسية التي يعتمد عليها النشاط التسويقي ك ىذا ما بكاكؿ إستعراضو في ابؼبحث الأكؿ الذم 

 سنحاكؿ فيو:

  لدطلب  لأول: مفه م  ل ظام وع اصره

 أولا: مفه م  ل ظام:

 تعددت التعاريف ابػاصة بالنظاـ من حيث الألفاظ ابؼستخدمة كلكنها تتفق من حيث ابؼعتٌ، كنتطرؽ     
 إلى أىم ىذه التعاريف:

 1" النظاـ ىو بؾموعة العناصر ابؼرتبطة التي تعمل معا لتحقيق ىدؼ بؿدد".-1

 2" النظاـ ىو بؾموعة من النظم الفرعية كعلبقتها ابؼنتظمة مع بيئة معينة لتحقيق الأىداؼ ابؼرجوة".-2

 3" النظاـ ىو بؾموعة مكونات مرتبطة مع بعضها كبسلك ملبحظتُ".-3

 4النظاـ كاجتماع مرتب منظم بؼكونات بسكن من برقيق ىدؼ معتُ أك بـطط"." -4

" النظاـ ىو بؾموعة العناصر التي بسلك إطارا كاحدا كعلبقة إجرائية تربط بينهما، بحيث كل منها يتعامل -5
 .(5)مع الآخر بطريقة ذات خصائص متميزة"

 
                                                           

1 Geoffrey Gorden, System simulation, second éd, prentice hall, inc 1978, p68. 
2 WillamTaggarl, Information systems , allyn and bacom, inc 1980, p160. 
3 ERMES. Groupe Esep, systéme d’information, la perspective du  management , France 
Masson 1994, p09. 
4 R.Ajohson, E.Ekast.J.E Rosenzweig,» Théorie, conception et gestion des systéme». 
Paris, Dunod 1970, p119. 

 .18، ص1985طارؽ بضادة، منهاج النظم، الأردف، ابؼنظمة العربية للعلوـ الإدارية،(5)
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 من خلبؿ التعاريف السابقة بيكن أف بلرج بالاستنتاجات التالية:     

 أف النظاـ يتكوف من بؾموعة من الأجزاء أك العناصر كالعلبقات القائمة بها. -
 كجود بؾموعة من العلبقات تربط بتُ بـتلف ىذه العناصر. -
 أنها تعمل معا لتحقيق ىدؼ مشتًؾ. -

 ثانيا: ع اصر  ل ظام 

 1 بؾموعة من العناصر تتمثل في: يتشكل النظاـ من

  لددخلات:  -1

تعتبر ابؼدخلبت قوة الدفع الأساسية التي تزكد النظاـ باحتياجاتو التشغيلية، كتشمل ابؼدخلبت العديد     
 من العناصر التي تتفاكت من ابؼوارد ابػاـ ابؼستخدمة في العمليات التصنيعية، إلى ابؼعلومات ابؼستخدمة.

 2 كبيكن تصنيف مدخلبت أم مؤسسة إنتاجية إلى:    

 مدخلبت مادية: مواد أكلية، كمواد نصف مصنعة. -
 مدخلبت مالية: رؤكس أمواؿ، كنقدية. -
 مدخلبت بشرية: يد عاملة مؤىلة، كيد عاملة بسيطة. -
 مدخلبت تكنولوجية: أساليب فنية للئنتاج. -
 مدخلبت معنوية: معلومات كأساليب تنظيم. -

   ل مليات  لتح يلية: -2

تتحوؿ ابؼدخلبت إلى بـرجات عن طريق العمليات التحويلية كقد تكوف في شكل آلة، أك إنساف، أك     
حاسب آلي، أك مهاـ تؤدم بواسطة أعضاء ابؼؤسسة. كفي معظم الأحياف تكوف عمليات التحويل غتَ 

                                                           
، 1994علي عبد ابؽادم مسلم، مذكرات في نظم ابؼعلومات الإدارية، ابؼبادئ كالتطبيقات، الإسكندرية، مؤسسة ابعامعة للطابعة كالنشر،  1

 53-50ص.
 .54ابؼرجع نفسو، ص ،علي عبد ابؽادم مسلم 2
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ففي الكثتَ من  ل لبة  لس د ء".لة " معركفة على كجو الدقة، نظرا لتعقدىا كيطلق عليها في ىذه ابغا
ابؼؤسسات الكبتَة يكوف برديد العلبقات التبادلية التي تربط ابؼكونات ابؼختلفة للنظاـ صعبة جدا، كيتطلب 
ذلك التحليل الدقيق بؼختلف جزئيات النظاـ بالكيفية التي تسمح بتوجيو مسارات التحويل بكو كجهة 

 تتوافق كأىداؼ النظاـ.

  لدخرجات: -3

تتجلى في شكل منتجات، أك خدمات، أك معلومات، أك طاقة، كبدعتٌ آخر فإف بـرجات النظاـ ترتبط     
ارتباطا قويا بابؽدؼ من كجود النظاـ. كتعتبر ابؼخرجات نتيجة العمليات التحويلية ككذلك فإف بـرجات 

 ثلبث أنواع: أحد النظم تعتبر مدخلبت نظاـ آخر. كبدكن تصنيف بـرجات النظم إلى

 ابؼخرجات التي بيكن استهلبكها مباشرة بواسطة أنظمة أخرل.-أ 
 ابؼخرجات التي بيكن استهلبكها داخل النظاـ. -ب 
ابؼخرجات التي لا يتم استهلبكها داخل النظاـ أك بواسطة النظم الأخرل. كلكن يتم التخلص منها  -ج 

 ء، كابؽواء...الخ.في شكل نفايات، أك عوائد تدخل في البيئة الطبيعية مثل ابؼا

  لتغذية  لدرتدة:  -4

كىي الأثر الذم بردثو ابؼخرجات على النظاـ الذم أنتجها كعلى باقي الأنظمة التي تستفيد منها كمنها    
يتم برديد فعالية النظاـ الذم أنتجها، كبدعتٌ ذلك أف تفاعل ىذا الأختَ في إطار بيئة النظاـ يسمى 

 1 ىذه العملية داخل النظاـ نشتَ إلى أف: لإستعاب بالتغذية ابؼرتدة، ك

عملية التغذية ابؼرتدة بيكن أف تكوف داخلية. لأنها تعبر عن قدرة النظاـ على إنتاج بـرجات تتلبءـ  -
 كاحتياجات البيئة ابػارجية.

عملية التغذية ابؼرتدة ىي مؤشر يستعمل لقياس درجة تأثتَ النظاـ بواسطة بـرجاتو على باقي  -
 خرل.الأنظمة الأ

                                                           
 56علي عبد ابؽادم ابؼسلم، ابؼرجع السابق، ص 1
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 لكل جزء من أجزاء النظاـ عملية تغذية مرتدة ) لأف لو نفس خصائص النظاـ(  -
 عمليات التغذية ابؼرتدة على مستول النظاـ ليست ىي بؾموع عمليات التغذية ابؼرتدة للؤجزاء. -
 عمليات التغذية ابؼرتدة على مستول أجزاء النظاـ الشامل، ىي عبارة عن عمليات رقابة. -

 ع اصر  ل ظام : 01 لشكل رقم 

 

 

 

 

Louia Rigaut» la mise en place des systémes d’information :لدصدر  
pour la direction et la gestion des organisation » paris : Dunod, 

1982.p19. 

 1 ل ظام: يئة  -5

تشمل بيئة النظاـ تلك العناصر ابؼؤثرة في أداء النظاـ. كلكنها تقع خارج نطاؽ بوكمو، فنظرا لوجود     
عناصر البيئة خارج النظاـ يكوف من الصعب رقابة سلوؾ ىذه العناصر، رغم تأثتَىا على النظاـ، كبالتالي 

 ينظر إليها كمعطيات عند برليل مشاكل النظاـ.

 

 

 

                                                           
56بق، ص علي عبد ابؽادم ابؼسلم، ابؼرجع السا -(1)

 مدخلات عمليات عمليات  مخرجات مخرجات

 عملياتالتغذيةالمرتدة
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 لثاني: مفه م  لبيانات مصادرها وطرق  لحص ل عليها. لدطلب  

  :أولا:  لبيانات

كبسثل بؾموعة من ابغقائق كالأفكار كابؼشاىدات أك  (Datum)تعرؼ على أنها: " بصع بياف     
ابؼلبحظات أك القياسات. كتكوف في صورة أعداد أك رموز خاصة. كىي تصف فكرة أك موضوعا أك حدثا 

. كأبظاء الأشخاص كعناكينهم، كتاريخ ميلبدىم، أك أرقاـ تليفوناتهم، أسعار 1أك ىدفا أك أم حقائق أخرل"
 وبة، أرقاـ الطلبب كتقديراتهم....الخ.سلع، درجة ابغرارة ابؼطل

 .2كتعرؼ أيضا بػ :" البيانة ىي علبقة مكتوبة كمسجلة كبفثلة بيانيا، منصوصة كشفهية "    

كما بيكن النظر إلى البيانات على أنها ابؼادة ابػاـ التي يتم ترتيبها كتصنيفها كتنظيمها للحصوؿ على      
 ىذه ابغالة " معلومات".شكل أكثر استخداما كفائدة كتسمى في 

 ثانيا: مصادر  لبيانات:

 3 تتعدد مصادر البيانات الواردة إلى الإدارة ابؼعاصرة على النحو التالي:   

 بيانات صادرة عن نظم إدارية، كمنظمات أخرل بؿلية كعابؼية. -
 بيانات صادرة عن الأفراد كابعماعات التي تعايشهم إدارة ابؼؤسسة. -
 عليا في المجتمع بؽا سلطة التشريع كالتصريح أك التقييد مثل )ابغكومة(. بيانات صادرة عن نظم -
 بيانات صادرة عن النظم ابؼادية كالطبيعية المحيطة بابؼؤسسة. -

إلى جانب تلك ابؼصادر ابػارجية، فإف ابؼؤسسة ذاتها تنتج أشكالا متنوعة من البيانات، بحكم نشاطها     
 الذاتي، كأكضاعها الداخلية .

                                                           
 . 55، ص 1978. 1971بؿػمد السعيد خشبة، موسوعة ابؼعلومات كالتكنولوجيا، القاىرة، معهد الدراسات كالبحوث الإحصائية  1

2Humbert Lesea :» l’information stratégique du dirigeant«, revue française de gestion» 
dossier sur le systémes d’information, N49 , Novembre 1989, p15. 

 .25، 24، ص 2، ع 20( بؾموعة 1989علي السلمي، مهنية الإدارة، عالم الفكر) يوليو، أغسطس، سبتمبر 3
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 .1كمصادر البيانات قد تكوف كثائقية أم مدكنة، أك مسجلة بشكل من الأشكاؿ، كقد تكوف شفهية    

 كىناؾ عدة تصانيف نذكر منها:    

  لتص يف  لأول:  لدصادر  لشفهية و لدصادر  ل ثائقية: -1

بتُ كسؤاؿ أحد الزملبء في نفس ابؼؤسسة، أك في مؤسسة أخرل، كابؼناقشات   لدصادر  لشفهية: - أ
    الزملبء كاللقاءات ابعانبية في ابؼؤبسرات كالاجتماعات.

: كقد جرت العادة إلى تقسيمها إلى ثلبث أنواع: ابؼصادر الأكلية، ابؼصادر الثانوية،  لدصادر  ل ثائقية - ب
 كابؼصادر من الدرجة  الثالثة.

  لدصادر  لأولية:  -  

الأطركحات ابعامعية، ابؼطبوعات الربظية، ابؼطبوعات مثل الدكريات العلمية، كقائع ابؼؤبسرات،      
الإحصائية، الدراسات كالبحوث ابؼيدانية، القوانتُ كالتشريعات، كالوثائق الإدارية من مراسلبت كمذكرات 

 داخلية كمنشورات، أك تعليمات كقرارات كسجلبت...الخ.

 دير الشخصي...كبيكن تلخيصها في ابؼلبحظة، التجارب، البحث ابؼيداني، التق    

  لدصادر  لثان ية و لدصادر من  لدرجة  لثالثة: -    

مثل القواميس، ابؼوسوعات، معلومات ابؼؤسسة، ابؼصادر ابػارجية، ابؼطبوعات كابؼنشورات، الأجهزة    
 ابغكومية.

 

 

 
                                                           

، تونس محمد فتحي عبد ابؽادم، عبد المجيد صاع بوعزة" المجلة العربية للمعلومات"، ابؼنظمة العربية للتًبي (1) ، العدد 1995ة كالثقافة كالعلوـ
 .07، ص16الثاني بؾلد 
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 :كابعدكؿ التالي يبتُ مقارنة بتُ ىذه ابؼصادر ابؼختلفة    

 (: مقارنة  ي مصادر  لبيانات 01 لجدول رقم ) 

  :عيوبها بفيزاتها ابؼصادر الأكلية
 ابؼلبحظة -1
 
 التجارب -2
 
 البحث ابؼيداني -3
 التقدير الشخصي -4

 معرفة أكلية، بذنب بريز ابؼستجيب-
 
 التحكم في متغتَات ذات أبنية -
 
 كسيلة للوصوؿ لكثتَ من الناس -
 ابغصوؿ على ابؼعلومات من ابػبراء-

صحة ابؼلبحظة تؤثر على ما  -
 يراد ملبحظتو

تصميم التجربة قد لا تكوف  -
 بفثل تقييم للؤسئلة.

 حجم البحث -
 رد الفعل قد لا يكوف ملبئما -

 عيوبها بفيزاتها ابؼصادر الثانوية
 معلومات ابؼؤسسة -1
 ابؼصادر ابػارجية -2
 ابؼطبوعات كابؼنشورات-3
 الأجهزة ابغكومية -4

 كجاىزة، تكلفتها رخيصة نسبيا.بؿددة  -
 لا بيكن كجودىا بطريقة سهلة. -
 سهلة ابغصوؿ عليها كغتَ مكلفة. -
 غتَ شخصية، حجم كبتَ من ابؼعلومات -

 عدـ ملبئمة الوقت. -
 غالية التكلفة. -
 معلومات غتَ بفيزة. -
قد تكوف معدة بطريقة بيكن -

 استخدامها
علومات المحاسبية في ابؼنشتت ابؼالية كالبنوؾ التجارية كشركات : بؿػمد الفيومي بؿمػد، نظم ابؼ لدصدر

 .54،ص1990التأمتُ، بتَكت، الدار ابعامعية، 

 1  لتص يف  لثاني:  لدصادر  لد خلية و لدصادر  لخارجية -2

   لدصادر  لد خلية:  - أ

تتكوف من أشخاص أك إدارات داخل ابؼؤسسة، كابؼشرفتُ كرؤساء الأقساـ كابؼدريتُ بدختلف     
، لتدعيم  مستوياتهم. كىذه ابؼصادر تعطي حقائق عن أساسيات بـططة كمنظمة) أم على أساس ربظي(

القرارات إذا كاف ابؼستفيد ابؼنتظر مدركا للحقائق ابؼتاحة، كيتم بذميع البيانات الداخلية على أساس ربظي 

                                                           
 .69،70، ص 1995،علي السلمي، السياسات الإدارية في عصر ابؼعلومات القاىرة، دار غريب للطباعة كالنشر كالتوزيع 1
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طبقا للؤحداث التي كقعت بالفعل. كغالبا ما بسثل عملية التغذية ابؼرتدة للمدريتُ نوع من الفعالية كالدقة 
 يتم تصميم أسلوب بعمعها كاستخراج ابغقائق منها. للخطط ابؼسبقة. كبدجرد معرفة ابغاجة إلى البيانات

إضافة إلى أنشطة بصع البيانات تستقبل أيضا من ابؼصادر الداخلية على أساس غتَ ربظيمن خلبؿ     
اتصالات عرضية غتَ نظامية كمناقشات غتَ ربظية. كالبيانات المجمعة داخليا ترتبط بصفة عامة بأعماؿ 

بهذه الأعماؿ. كتستخدـ البيانات الداخلية لإنتاج معلومات مفيدة لابزاذ  ابؼؤسسة، كالأنشطة ابؼرتبطة
 1 القرارات.

  لدصادر  لخارجية: -ب 

تتمثل في ابؼعلومات الصادرة عن المحيط ابػارجي للمؤسسة كتشمل عدة أطراؼ منها: ابغكومة،     
 2 ؤسسات الاقتصادية...الخ.العملبء، كابؼوزعتُ، ابؼنافستُ ابؼنتجتُ ابعدد، البنوؾ، الصحافة كابؼ

 فابؼعلومات الصادرة عن ابغكومة بيكن ابغصوؿ عليها من السياسة الاقتصادية كالقوانتُ التي بركمها .     

أما بالنسبة للمعلومات الصادرة عن ابؼؤسسات فتتمثل في ابؼعلومات الصادرة من ابؼؤسسات الإعلبمية 
 كىي ذات أبنية كبرل لأنها تقدـ معلومات بزص الوضع الإقتصادم. ابؼختلفة )ابؼكتوبة، ابؼسموعة، ابؼرئية(

كمع تزايد الابذاه بكو ابؼنتوج ابؼعلوماتي من سلعة إلى خدمة. ازدادت أبنية شق الاتصالات بتُ بـتلف      
"، ىذه  (Internet) القارات من خلبؿ طريق سريع للمعلومات ابؼسمى: " شبكة ابؼعلومات العابؼية

 بسثل اليوـ إحدل أىم كسائل نشر ابؼنتوج ابؼعلوماتي.الأختَة 

 ثالثا: طرق  لحص ل على  لبيانات :

تتعدد طرؽ بصع البيانات، كيقوـ بؿلل النظاـ باختبار ما يناسب احتياجاتو منها، كمن بتُ ىذه الطرؽ     
 3 ما يلي:

                                                           
 .55ص  ،1994، أبضد رمضاف، الإدارة الإستًاتيجية، القاىرة، دار النهضة العربية 1
.70علي السلمي، نفس ابؼرجع، ص   2
 .136.135حمد، نظم ابؼعلومات المحاسبية في ابؼنشتت ابؼالية، مرجع سبق ذكره، صػبؿػمد الفيومي م 3
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  لبحث وفحص  لسجلات: -1

التنظيمية كابؼلفات كالتقارير، كبماذجها، كخرائط ابؼسارات، كصف كيتم ذلك من خلبؿ متابعة ابػريطة    
النظاـ، دليل العمل، سجلبت القرارات العامة كالشكاكم، كابؼشاكل التي سجلت حتُ إعداد كتنفيذ 

 ابػطط، علبكة على ابؼراسلبت ابػاصة.

  ستخد م أسئلة لإستبيان: -2

استثمار بهرل ملؤىا من قبل ابؼستجوب. كبقد أف ىذا كىو عبارة ىو كسيلة بعمع البيانات عن طريق     
الأختَ ىو سيد ابؼوقف. فهو الذم بيلؤ الاستمارة بخط يده حسب فهمو للؤسئلة الواردة بها، كحسب 

استطلبعات  درجة استجابتو لذلك. كلذا يستخدـ الاستبياف للكشف عن حقائق ابؼمارسة ابغالية، ك
سيلة ملبئمة للوصوؿ إلى الأفراد ابؼنتشرين في ابؼناطق الواسعة دكف أف كما أنو ك   1الرأم، كميوؿ الأفراد.

 تكوف مكلفة.كما أف بياناتو تكوف أكثر  موضوعية مقارنة بابؼقابلة الشخصية كوسيلة بديلة.

 وسيلة  لدقا لة  لشخصية: -3 

تعتبر من أىم الطرؽ للحصوؿ على ابؼعلومات، بحيث توجد بعض البيانات لا بيكن ابغصوؿ عليها      
 إلا بابؼقابلة كجها لوجو.

كتساعد كسيلة ابؼقابلة الشخصية في ملبحظة سلوؾ الأفراد كابعماعات كالتعرؼ على آرائهم،      
م. كتساعد كذلك على تثبيت صحة كمعتقداتهم. كفيما إذا كانت تتغتَ بتغتَ الأشخاص كظركفه

ابؼعلومات التي حصل عليها الباحث من مصادر مستقلة. كبستاز ىذه الوسيلة بأنها أفضل الوسائل 
لاختبار كتقونً الصفات الشخصية. كما أنها مفيدة في بؾاؿ الاستشارات. كىي الوسيلة الوحيدة بعمع 

لردكد العالية مقارنة بالطرؽ الأخرل بعمع البيانات  البيانات في المجتمعات الأمية، بالإضافة إلى نسبة ا
 كالاستبياف.

                                                           
1  James. A.Senn. » Analyse et conception de système d’information« N.Y State 
University of New York 1986.P 90. 
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 كىناؾ بطس نقاط رئيسية لضماف أسلوب ابؼقابلة الشخصية:      

 إعداد خطة مسبقة. -
 جدكلة ابؼقابلة. -
 ابغصوؿ على ابؼوافقة على ابؼقابلة. -
 ضركرة توضيح ابؽدؼ من ابؼقابلة. -
 إدارة ابؼقابلة. -

  لدلاحظة: -4

ىذه الطريقة على إرساؿ ملبحظتُ لتسجيل ما بودث فعلب أثناء كقوعو. كمن الأمثلة تشتمل     
ابؼناسبة تستخدـ ىذه الطريقة ىي إحصاءات ابؼورد. مثاؿ على ذلك ما بودث في إحصائيات الرقابة 

 على ابعودة.

  لتقارير:  -4

تقوـ ىذه الطريقة على أساس ابؼلبحظات أك الأحاديث الغتَ الربظية. كقد تكوف ىذه التقارير     
 قاصرة كمتحيزة، كلكنها في أحواؿ أخرل قد تكوف مفيدة

 نتائج  لتجارب: -5

، كابؼهندستُ الزراعيتُ، ككذا للعلماء التطبيقيتُ 1ىذه التجارب ذات أبنية خاصة بؼهندسي الإنتاج   
 ين أكثر منها لرجاؿ الأعماؿ.الآخر 

  ل ي ات: -6

يأخذ بؿلل الأنظمة عينة من ابؼدخلبت كابؼخرجات أك ابؼواقف. على سبيل ابؼثاؿ ابغصوؿ على عينة       
من طلبات البيع، أك شكاكم العملبء أك شكاكم ابؼوظفتُ، كأكقات توقف الآلات، كسجل أك عمر 

                                                           
 .55مػحمد السعيد خشبة، موسوعة ابؼعلومات كالتكنولوجيا، مرجع سبق ذكره، ص 1
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، كتسمح العينات 1مر ابؼرفوضة كحتى ابػردة أك التلف ابؼتبقيالآلات كمدل برميل ابغاسب بابؼهاـ، كالأكا
 ابؼشكل. الإحصائية بالوصوؿ إلى نتائج مدعمة برل

  لدطلب  لثالث: ت ريف  لد ل مات وتص يفها

 أولا: ت ريف  لد ل مات.

إف كلمة "ابؼعلومات" من الكلمات التي يصعب تعريفها نظرا لكثرة استخدامها من جانب فئات     
 متعددة، كتعدد بؾالات ىذا الاستخداـ من جانب آخر، كسوؼ نكتفي في ىذا ابؼقاـ بالتعاريف التالية:

القارئ، أك  ذلك الشيء الذم يغتَ من ابغالة ابؼعرفية للملتقى "ىي على أنها ابؼعلوماتتعرؼ   -
 .2ابؼشاىد، أك ابؼستمع، أك أيا كانت ابغاسة التي يتم بها التلقي في موضوع ما"

كتعرؼ على أنها: " صورة للؤىداؼ، كالنتائج حيث بسثلها كتأتي بدعرفة لا بيلكها ابؼستلم، أك لا يستطيع  -
لديها تأثتَ مفيد على القرارات التنبؤ بها، ابؼعلومات تقلل من عدـ التأكد، كليس بؽا قيمة إلا إذا كاف 

 3الأعماؿ".

كما بيكن تعريفها أيضا بػػػ: " البيانات التي بست معابعتها لتحقيق ىدؼ معتُ، أك لاستعماؿ بؿدد   -
لأغراض ابزاذ القرارات، أم البيانات التي أصبح بؽا قيمة بعد برليلها، أك تفستَىا، أك بذميعها في شكل 

 4تداكبؽا، كتسجيلها كنشرىا كتوزيعها في صورة ربظية، أك في أم شكل".ذم معتٌ، كالتي بيكن 

  كأختَا عرفت على أنها:" البيانات التي يتم إعدادىا لتصبح في شكل أكثر فائدة للفرد، كالتي بؽا قيمة -

 

                                                           
 .23. 21بؿػمد الفيومي بؿػمد، نظم ابؼعلومات المحاسبية في ابؼنشتت ابؼالية، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .36. 35، ص1981تربصة حشمت قاسم، نظم استًجاع ابؼعلومات القاىرة، مكتبة غريب،  -كلفرد -لانكستً 2

3 Catherine Lesnard et sylvieverbrugghe. Organisation et gestion de l’entreprise , paris : 
Dunod 2éme édition 1995, p07. 

 .569، ص1988عربي( الرياض، دار ابؼريخ للنشر، –الشامي أبضد مػحمد، ابؼعجم ابؼوسوعي ) إبقليزم  4
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فيو  للمدير متخذ القرار، حيث أنها تغتَ من الاحتمالات ابػاصة بالنتائج ابؼتوقعة في ابؼوقف الذم يتخذ
 1القرار"

من خلبؿ التعاريف السابقة نستنتج أف ابؼعلومات، ىي نتيجة بذهيز أك معابعة البيانات مثل النقل أك    
ما تأخذ شكل تقرير مركب من  غالبااختبار، أك التحليل أك ىي نتائج التفستَات، أك التعديلبت. كالتي 

 البيانات.

 ثانيا:  لفرق  ي  لد ل مات و لبيانات.

رغم أف ىذين الاصطلبحتُ ) البيانات، ابؼعلومات( يستخدماف غالبا أحدبنا مكاف الآخر، لكنهما      
يعبراف عن أشياء بـتلفة كىناؾ فرؽ أساسي كبتَ بينهما. فمن خلبؿ التعاريف السابقة لكيهما بيكن 

 استنتاج ىذا الفرؽ:

بصل كعبارات بيكن للئنساف تفستَىا كبرليلها، فالبيانات ىي ابؼادة ابػاـ ابؼسجلة كرموز، أك أرقاـ، أك      
كترتيبها كتنظيمها للحصوؿ في النهاية على ابؼعلومات، كىذه ابؼعلومات تقودنا إلى ابؼعرفة. كابؼعرفة بيكن أف 

 تعرؼ كما يلي:

 2" الأفكار كابؼفاىيم كابغقائق ابؼستنتجة من بؾموعة التقارير"     

         Donnée= Signe + code et 

         Information= Donnée + Modèle d’interprétation (3) 

 من ىنا نلبحظ أف علبقة البيانات بابؼعلومات مثل علبقة ابؼواد ابػاـ بابؼنتج النهائي.

                                                           
 .174، ص1988الرياض، دار ابؼريخ للنشر، عبد الفتاح، ابزاذ القرارات التنظيمية،   1
 .14، 13، ص1984عبد الوىاب بؿػمد فتحي، مقدمة في علم ابؼعلومات، القاىرة مكتبة غريب،  2

3 Jean clandcourbon, systéme d’information , modélisation et communication, paris, 
Inter Fdition, 1993 p 22. 
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تعتبر متطلبات ابؼعلومات متنوعة كمتعددة داخل ابؼؤسسة كقد بزتلف من      ثالثا: تص يف  لد ل مات
يصعب كجود تصنيفة كاحدة بؿددة للمعلومات تغطي الأغراض ابؼختلفة كتكوف  مؤسسة لأخرل، كمن بشة
 (1)أىم التصنيفات لتقسيم ابؼعلومات داخل ابؼؤسسة ىي: ك مناسبة بعميع ابؼواقف.. 

    لد ل مات  لرسمية و لد ل مات  لغير  لرسمية. لتص يف  لأول:  -1

  لد ل مات  لرسمية:  -أ

تعتبر ابؼعلومات الربظية ىي ابؼنتج الأكؿ لنظاـ ابؼعلومات ابعيد، كتشمل: الاحتياجات الرقابية،      
ابؼتطلبات القانونية، التشريعات ابغكومية، ابؼيزانيات التنظيمية، الإجراءات المحاسبية، ابؼتطلبات التخطيطية، 

تخدمة  في برديد نوعية  ابغركة لبعض أك كل عمليات ابزاذ القرارات، متطلبات الاتصاؿ، كابؼستندات ابؼس
عناصر البيانات ابؼتداكلة بتُ أقساـ كإدارات ابؼؤسسة مثل ) أذف الإستلبـ ، أذف الصرؼ، أذف التحويل، 
أذف أمر التشغيل...الخ( كالفواتتَ كالتقارير ابؼستخدمة في نقل كتداكؿ ابؼعلومات بتُ ابؼستويات الإدارية 

ثل تقارير ابغالة بأنواعها، تقرير ابغركة اليومية للمخزكف، تقرير الإنتاج اليومي، يومية ابؼختلفة للمؤسسة، م
 التقليدية، البضاعة  الواردة، تقرير يومي بأعماؿ ابؼؤسسة....الخ. ككذلك الإحصاءات كالكشوؼ المحسابية

 ابؼعلومات.ابؼيزانيات، قوائم ابعرد السنوم... الخ( كل ىذه الأشكاؿ ربظية تعتبر عن 

  لد ل مات  لغير  لرسمية: -ب

تتضمن الآراء كالأفكار كالاجتهادات كالإشاعات كابػبرات الشخصية كابؼصادر السرية للمعلومات كما     
إلى ذلك. كتكوف ابؼعلومات الغتَ الربظية ضركرية في بعض الأحياف لتكامل ابؼعلومات الربظية، فهي 

ومات الربظية. كفي بصيع ابغالات بردد قيمتها كمعلومات فقط بواسطة تستخدـ كبديل في حالة غياب ابؼعل
مستقبليها، كلبعض المجالات تكوف ابؼعلومات غتَ الربظية عموما جزءا ىاما من إبصالي متطلبات ابؼعلومات 

 للمؤسسة.

 
                                                           

1 Villan Jaque, L’information dans l’entreprise japonaise congrès 18 paris, ABS ANRT 
1989 P 64..  
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 تص يف  لد ل مات وفقا لطبي تها  ل ظيفية:  - 2

كمعلومات التماثل )المحاكاة(.  كنلبحظ أف ابغاجة الرئيسية يتم التفرقة بتُ معلومات الوقت ابغقيقي    
 1ابؼستول العلمي ىو التفصيل الكامل للمعلومات ابؼطلوبة لكل كظيفة

 تص يف  لد ل مات وفقا للزمن  لخاص بها:  -3

علبقة ابؼعلومات بالوقت، فمعلومات الفتًة السابقة تعرؼ بابؼعلومات التاربىية، كمعلومات الفتًة ابغالية    
الفرعي  تعتبر معلومات رقابية، كمعلومات بزطيطية بزص تنبؤات ابؼستقبل. كلكن الإدارة كنظاـ العمليات

ابؼعلومات يطلق عليها مصطلح  بؽم احتياجات من ابؼعلومات على بصيع نقاط الزمن ابؼستمر. كىذه
التوقعات التي تفي بأغراض السؤاؿ) ماذا بهب أف يكوف؟(. أم أف كظيفة الرقابة تستدعي ابؼقارنة بتُ 

 ابؼعلومات الفعلية كابؼعلومات التي تعكس التوقعات.

بموذج، كبالتالي كابؼعلومات ابؼتوقعة المحددة جيدا تعطي صورة عن العلبقة الداخلية للتنظيم فهي بدثابة     
تستخدـ لتقدنً بدائل للمستقبل كتساعد في الإجابة على الأسئلة التي تبدأ بػػ ) ماذا لو؟(. كالرقابة عادة ما 

 تتم بدقارنة التوقعات مع التنفيذ.

 تص يف  لد ل مات وفقا للم  رد:  -4

بؼوظفتُ، الآلات، التسهيلبت، معلومات يكوف بؽا علبقة بابؼوارد التي تشمل ابؼوارد ابؼلموسة تشمل: ا    
البائعتُ، بضلة الأسهم ابػامات، النقود. كالغتَ ملموسة تشمل: العملبء، العمليات، ابؼشركعات، 

 كالسندات.

 تص يف  لد ل مات إلى وصفية ومتغيرة: - 5

 مثل ابؼعلومات ابػاصة بابؼستهلكتُ البائعتُ كابؼوظفتُ بؽا علبقة كطيدة بوجودىم) الأبظاء، العناكين،     

 

                                                           
 .15عبد الوىاب بؿمػد فتحي، ابؼرجع السابق، ص 1
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 1النوع، رقم التحقق من شخصياتهم...الخ(

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 Sanners D.H , l’informatique un instrument de la gestion Ouébec. Canada, Me Graw, 
hill , Editeurs, 1980, p 16,17. 
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  لدبحث  لثاني: مفه م نظم  لد ل مات  لتس يقية في  لدؤسسة

  لدطلب  لأول: مفه م نظام  لد ل مات  لتس يقية

كالسلع كالعملبء كابؼنافستُ، كقد تبدك 1تبتٌ القرارات التسويقية على بيانات كمعلومات عن الأسواؽ     
للبعض أف نظم معلومات التسويق ما ىي إلا إمتداد لبحوث التسويق كلكن ىناؾ فرؽ كبتَ بينهما، حيث 

ابػارجية كلكن نظم معلومات إف كظيفة التسويق مازالت تعتمد على بصع البيانات كابؼعلومات من البيئة 
التسويق تذىب إلى أبعد من ذلك، حيث أنها تهدؼ إلى ضماف تدفقات مستمرة من ابؼعلومات إلى أجهزة 

كذلك يعرؼ بعض الكتاب نظم معلومات التسويق  الإدارة حتى تتمكن من إبزاذ قرارات الرقابة كالتخطيط
 بأنها:

لإجراءات مصمم بطريقة تهدؼ إلى تدفق منتظم من نظاـ متداخل من الأشخاص كالآلات كا أولا:  
ابؼعلومات من ابؼصادر ابػارجية كالداخلية لاستخدامها في بـتلف القرارات التسويقية التي تواجو إدارة 

 التسويق.

كقد عرؼ كلتً نظاـ ابؼعلومات التسويقية بأنو نظاـ مستمر من الاتصاؿ الفعاؿ بتُ الناس كابؼعدات  ثانيا:  
ءات بعمع البيانات كبرليلها كتقييمها كتوزيعها في نفس الوقت كبععلها معلومات أكثر صلبحية في كالإجرا

 إبزاذ قرارات ابؼسوقتُ لتحستُ بؾهوداتهم التسويقية كتنفيذىا كالرقابة عليها.

كفي تعريف أخر يعرؼ النظاـ " بأنو عملية مستمرة كمنظمة بعمع كتسجيل البيانات كتبويبها  ثالثا: 
فظها كبرليلها سواء كانت بيانات ماضية أك حالية أك مستقبلية كابؼتعلقة بأعماؿ الشركة كالعناصر ابؼؤثرة كح

فيها، كالعمل على استًجاعها للحصوؿ على ابؼعلومات اللبزمة لإبزاذ القرارات التسويقية في الوقت 
 ابؼناسب كالشكل ابؼناسب كبدا بوقق أىداؼ الشركة.

 كمن العرض السابق للتعاريف نستخلص ما يلي:    

                                                           
 .145، ص2001حستُ، إستًاتيجبات التسويق في القرف ابغادم كالعشرين، آمتُ عبد العزيز (1)
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نظاـ اتصاؿ يوفر للئدارة ابؼعلومات الضركرية لإبزاذ القرارات  (MIS)أف نظاـ ابؼعلومات التسويقية  -
 التسوقية.

 1إف نظاـ ابؼعلومات التسوقية يبتٌ على الأفراد، كالآلات، كالإجراءات ابؼستخدمة داخل النظاـ. - 

التي يتم بصعها من البيئة ابػارجية  Dataإف نظاـ ابؼعلومات التسويقية يقوـ بتحويل البيانات  - 
يستفيد منها    Informationكالداخلية عن الأسواؽ، كالسلع، كالعملبء، كالبيئة إلى معلومات 

 متخذ القرار في توجيو السياسة التسويقية.

ات ابؼاضي كابغاضر كلكن يستطيع التنبؤ بابؼستقبل في إف نظاـ ابؼعلومات لا يتعامل فقط مع معلوم- 
 ظل ابؼعطيات التي أعطت للنظاـ.

 يتوقف كفاءة النظاـ على شكل ابؼعلومات كدقتها كالوقت ابؼطلوبة فيو.- 

 ( داخل النظاـ. Informationكبتُ ابؼعلومات ) (Data)كبهب أف نفرؽ بتُ البيانات      

نها بؾموعة من ابغقائق التي بيكن التعبتَ عنها بالكلمات كالأرقاـ أك بأ " حيث تعرؼ البيانات     
الأشكاؿ، كتعتبر بؾردة عن ابؼعابعة دكف تغيتَ في شكلها أك مضمونها كتعتبر ابؼادة ابػاـ التي يستخدـ في 

كابػارجية برويلها على معلومات كتكوف البيانات عن الأسواؽ كالعملبء، كالسلع كالبيئة التسويقية الداخلية 
 "عملية ابؼعابعة

بيانات تسويقية تم معابعتها كتغيتَ شكلها لتناسب إبزاذ القرار التسويقي في الوقت "هي ف ابؼعلوماتأما 
 2."ابؼناسب من خلبؿ ابؼعرفة الوقتية عن ابؼوقف

 .يةالذم يوضح العلبقة بتُ البيانات كابؼعلومات في ظل نظاـ ابؼعلومات التسويق 02انظر الشكل رقم 

 

                                                           
 .146، صابؼرجع السابقآمتُ عبد العزيز حستُ،  1
 .147أمتُ عبد العزيز حستُ، ابؼرجع نفسو،ص  2
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 يوضح نظاـ ابؼعلومات التسويقية :02شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 .147ابؼصدر: أمتُ عبد العزيز حستُ، نفس ابؼرجع، ص 

  لدطلب  لثاني: أهمية نظام  لد ل مات  لتس يقية.

تظهر أبنية نظاـ ابؼعلومات التسويقية من خلبؿ عمل النظاـ كتوفتَ البيانات كابؼعلومات في الوقت    
 :م ابؼعلومات التسويقية فيما يليكتتجلى أبنية نظ 1ابؼناسب كبابعودة ابؼناسبة كبالدقة ابؼناسبة.

أنها الطريق إلى جانب ما يقوـ بو  ابزاذ القرارات التسويقية ابؼختلفة إذفي  توفتَ ابؼعلومات ابؼساعدةأولا: 
النظاـ من إعداد ابؼعلومات بطريقة ملخصة على كل بديل كأثرىا على الأىداؼ ابؼطلوبة برقيقها، فكلما 
توافرت معلومات كافية كدقيقة كلما ساعد ذلك على برقيق أحسن النتائج في التخطيط كالتنفيذ كالرقابة 

 .للؤنشطة التسويقية

 

 

                                                           
 .147آمتُ عبد العزيز حستُ، نفس ابؼرجع، ص  1

بيئةالتسوق

الأسواق-

المستهدفة

لنوات-

التوزيع

المنافسون-

الجمهور-

البيئة- لوى

 الكبيرة

 

 

 

 

 

 

 

 

 إتخاذالمراراتوالاتصالات

 

مديرى

التسويك



تخطيط



تنفيذ

 رلابة

تحليل

 المعلومات

البياناتتجميع

والمعلومات

 المطلوبة

 تطويرالمعلومات

 

 

 

 

 

 

 

تحليل

 المعلومات

بحوث

 التسويك

السجلات

 الداخلية

التوجه

 التسويمي
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كليس كأجزاء منفصلة إذ تربط نظم  تنظر إلى أعماؿ الشركة ككل بأنها تتميز نظم ابؼعلومات التسويقية ثانيا:
ابؼعلومات بتُ سياسات الشركة ابػاصة بالإنتاج كالتمويل كالشراء كالتخزين كالسياسات التسويقية كتضعها 

 1 . قالب كاحد كبرللها بشكل متكاملفي

 بابؼعلومات( -يوضح نظاـ ابؼعلومات التسويقية )علبقة البيانات:03شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .147،148 ص : أمتُ عبد العزيز حستُ، نفس ابؼرجع، ص لدصدر 

من استخراج بؾموعة ضخمة من ابؼعلومات بشكل تلقائي يساعد  بسكن نظم ابؼعلومات التسويقيةثالثا: 
على حساب جدكل كل الأنشطة التسويقية  فيمكن حساب نصيب كل عميل ككل سلعة ككل منطقة 

 عنصر في الأرباح الكلية للشركة. بيعية كمسابنة كل

 

 

                                                           
 .148آمتُ عبد العزيز حستُ، ابؼرجع السابق، ص  1
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*الموانين
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 *الموىالمادية
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*رؤيةوتصوير

البيئةالخارجية





بحوثالتسويك





تدفكالمعلومات

الخارجية



 

اتخاذالمرارالتسويمي

الإستراتيجية:

*منتجاتجديدة

*وأسواقجديدة

المنافسة:

*استراتيجية
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(  كالإجابة على Onlineدكف جهد من خلبؿ نظاـ ابغاسب الآلي في ) إمكانية تعديل ابؼعلوماتر   ا: 
أم أسئلة تتعلق بالعملبء أك السلع أك رجاؿ البيع يشكل فورم، كما بيكن أف تستخدـ في برليل نتائج 
النشاط اليومي موزعا جغرافيا أك طبقا لنوعية العملبء فضلب عن إمكانية استخداـ ىذه ابؼعلومات في تقييم  

 كفاءة السياسات التسويقية

 :ابؼعلومات التسويقية في القرف العشرين كذلك للؤسباب التاليةتزداد أبنية خامسا: 

ثورة ابؼعلومات في العالم التي تتخطى ابغدكد كابغواجز بحيث تستطيع ابغصوؿ على ابؼعلومات البيانات  -
 في نفس الوقت من خلبؿ شبكات ابؼعلومات

لع كخدمات كقوانتُ كلوائح كجود ىيئات متخصصة في توفتَ ابؼعلوماتعن البيئة ابػارجية من عملبء كس -
 1 .(Network)بحيث تعطيك ىذه ابؼعلومات من خلبؿ الشبكات 

الإبذاه إلى نظاـ العوبؼة بفا بيثل برويل لإدارة التسويق الأمر الذم بهعلها تسعى إلى ابؼعلومات عن  -
 السوؽ العابؼي من خلبؿ شبكات ابؼعلومات الدكلية.

بحيث تتم الصفقات عبر الوسائل الآلية دكف بؾهود تسويقي  انتشار ما يسمى بالتجارة الإلكتًكنية -
مباشر من جانب ابؼسوقتُ الأمر الذم جعل ىناؾ أبنية كبرل للحصوؿ على ابؼعلومات الآنية للتجارة 

 الإلكتًكنية.
في إبزاذ  (MIS)بررير التجارة العابؼية في ظل إتفاقية ابعات يبرز أبنية نظم ابؼعلومات التسويقية  -

 ات الرشيدة.القرار 
سرعة التغتَات التكنولوجية في العالم بفا يؤثر على نوعية السلع كابػدمات كالأسواؽ كابؼناخ الاقتصادم  -

 الاجتماعي في العالم الأمر الذم يبرز أبنية نظم ابؼعلومات التسوقية.

 ( MISوخلاصة  لق ل أن نظام  لد ل مات  لتس قية) 

أصبح في ابؼنظمات ابغديثة ضركرة ملحة كليس ترفا أك إستكماؿ للشكل حتى تستطيع الإدارة في ىذه     
ابؼنظمات تتماشى مع العصر، كلا يقتصر نظاـ ابؼعلومات التسويقية على الشركات العملبقة الكبتَة كلكن 
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لإنساف ككالدـ في جسم أم تبرز أبنية للشركات ابؼتوسطة كالصغتَة حيث إف ابؼعلومات كالدـ في جسم ا
 ة كالعابؼية السريعة كابؼتلبحقة.منظمة كانت ما كانت في ظل ابؼتغتَات المحلي

  لدطلب  لثالث: مك نات نظام  لد ل مات  لتس يقية

 (1)يتكوف أم نظاـ من ثلبث عناصر رئيسية ىي :    

 النظاـ. ابؼدخلبت كىي التي تغذم النظاـ بالبيانات بإعتبارىا مادة خاـ لتشغيل -
عمليات التشغيل كىي الطرؽ كالأساليب اللبزمة لتشغيل ابؼدخلبت داخل النظاـ حتى بيكن  -

 التوصل إلى النتائج.
 كىي النتائج التي تنتج من ابؼدخلبت كالعمليات التشغيلية كالتحليلية ابؼتعلقة بالنظاـ. ابؼخرجات -

 مدخلات نظام  لد ل مات  لتس يقية: -1

 تتكوف ابؼدخلبت من بصيع البيانات التي يتم أخذىا بصورة منتظمة أك غتَ منتظمة من كل من:    

  لبيئة  لتس يقية  لد خلية وهي  يانات عن: .أ 
 * الإنتاج                * التخزين                * التمويل          * الأفراد

 تيجيات التسويق *الإمكانيات            * خطط الشركة      * استًا
 * برامج التسويق        * حجم ابؼبيعات         * تقارير الأنشطة الإدارية ابؼختلفة 

  لبيئة  لخارجية وهي  يانات عن: .ب 
 * السلع كابػدمات في السوؽ          * العملبء ابغاليتُ كابؼتوقعتُ         * ابؼنافستُ

 لقوانتُ المجتمع كالتكنولوجيا                 * ا -
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 عمليات  لتشغيل و لتحليل: -2

كيتولى ىذه ابؼرحلة ابغاسب الآلي من خلبؿ الذكاء الصناعي كطبقا لبرامج ابغاسب الآلي كىي برامج     
جاىزة يتم التعامل معها بحيث يتم فتح ملفات لكل موضوع تسويقي داخل عمليات التشغيل كيتم ذلك 

شبكة معلومات كبذدر الإشارة إلى أف نظاـ ابؼعلومات التسويقية  من خلبؿ الشبكة إذا كاف لدل الشركة
 1 من النظاـ الكلي للشركة. عادة ما يكوف نظاما فرعيا

 لسرجات  ل ظام: -3

كتتمثل بـرجات النظاـ في ابؼعلومات التي بزرج من النظاـ سواء كانت ىذه ابؼعلومات منظمة أك غتَ     
منظمة كالتي تكوف في شكل قابل للبستخداـ ابؼباشر في الوقت ابؼناسب كبيكن الاطلبع على ابؼعلومات 

 من خلبؿ مسارين بنا:

ب( إذا كانت ابؼهمة تستخدـ نظم رؤية ابؼعلومات من خلبؿ جهاز عرض مباشر) شاشة ابغاس-أ 
ابؼعلومات التسويقية الآلية، كفي ىذه ابغالة يستطيع مدير التسويق أف يأخذ قرارات مباشرة من 
الشاشة في خط الشبكة كفي نفس الوقت كىذا أسرع في التعامل مع نظم ابغسابات الآلية لنظم 

 ابؼعلومات التسويقية ابؼباشر من خلبؿ الشبكات.
 2 ارير مكتوبة من النظاـ كأىم تقارير نظم ابؼعلومات التسويقية ىي:استخراج تق-ب 

تقارير يومية خاصة بالعمليات التسويقية كىي توضح الوضع الراىن للمجهود التسويقي في الشركة  -
 كبسثل رقابة يومية مباشرة.

منطقة بيعية  تقارير ابؼناطق البيعية، حيث يتم من خلبؿ ىذه التقارير تقييم نشاط البيع في كل -
 كمقارنتها بعضها البعض.
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تقارير العملبء ابغاليتُ كابؼؤقتتُ خلبؿ فتًة زمنية معينة كذلك للبستفادة منها في كضع ابؼزيج  -
 التسويقي لكل عمل أك منطقة تسويقية.

 تقارير عن السلع كابػدمات التي تقدمها الشركة كابؼتاحة في السوؽ ابؼستهدؼ. -

 ابؼستهدفة كابعهود التسويقية للوصوؿ إلى ابؼوقع ابؼتميز في ىذا السوؽ. تقارير عن الأسواؽ -

 تقارير عن ابؼنافستُ كأساليبهم كإستًاتيجياتهم ابغالية كابؼتوقعة. -

 تقارير عن ابؼوردين كابؼوزعتُ للسلع كابػدمات. -

 قي.تقارير عن ابغالة الاقتصادية كالاجتماعية العامة كأثرىا على المجهود التسوي -

تقارير عن التكنولوجيا ابؼستخدمة في المجالات التي تعمل فيها الشركة أك السلع البديلة بؽا كبيكن  -
 تصنيف ىذه التقارير إلى :

 معلومات تشغيلية يومية. -
 معلومات تكتيكية. -
 معلومات إستًاتيجية للشركة. -
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  لتس يقية.  لدبحث  لثالث : دور نظام  لد ل مات في  تخاذ  لقر ر ت

  لدطلب  لأول :مقاييس ف الية نظم  لد ل مات  لتس يقية.

 تعتٍ القدرة على برقيق الأىداؼ، ك بالتالي فإف فعالية نظاـ ابؼعلومات التسويقية تعتٍ:  لف الية:أولا: 

 1 برديد مدل قدرة ىذا النظاـ على برقيق أىدافو.

ابؼعلومات ك كفاءتو، حيث تركز الفعالية على الوصوؿ إلى كبناءا على ذلك، بهب أف نفرؽ بتُ فعالية نظاـ 
للهدؼ، أم  على النتيجة النهائية، بينما تركز الكفاءة على سلبمة الوسيلة ابؼستخدمة  لتحقيق ابؽدؼ، 
أم التًكيز على كيفية بلوغ نقطة النهاية، كذلك من خلبؿ فحص كيفية استغلبؿ  ابؼوارد ابؼتاحة سواء موارد 

 بشرية.مادية أك 

 2كعند تقييم فعالية نظاـ ابؼعلومات التسويقية بهب أف بميز بوضوح بتُ نوعتُ من التقييم على النحو التالي:

 كيعرؼ بالتقييم العاـ، حيث يهتم بالتعرؼ على ابؼستول ابغالي لأداء النظاـ.  ل  ع  لأول :

بغالي لأداء النظاـ، كبرديد أسباب بلوغ  كيعرؼ بالتقييم الدقيق، حيث يهتم بتقييم ابؼستول ا  ل  ع  لثاني:
 ىذا ابؼستول، ك ابزاذ الإجراءات التي من شأنها الارتفاع بدستول أداء النظاـ مستقبلب.

 كلكن كيف بيكن قياس فعالية نظم ابؼعلومات التسويقية؟ -

 بيكن قياس فعالية نظم ابؼعلومات التسويقية من خلبؿ نوعتُ من ابؼعايتَ بنا: -

مدل مسابنة تلك النظم في توفتَ البيانات ك ابؼعلومات التي تفي باحتياجات القائمتُ   لأول: لد يار 
 بتخطيط ك مراقبة العمليات التسويقية بابؼنظمة.

الإدراؾ التاـ من جانب ابؼستفيدين لأبنية ك دكر تلك النظم، كبالتالي زيادة إقبابؽم   لد يار  لثاني:
كاعتمادىم عليها في تدعيم بفارستهم الإدارية، كما ينتج عن ذلك من برقيق رضا ىؤلاء ابؼستفيدين عن تلك 
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لح توافر أحدبنا النظم، ك بصفة عامة بيكن القوؿ أف كلب ابؼعيارين السابقتُ مكملب للآخر، حيث لا يص
دكف الآخر، بل بهب توافربنا للحكم على فعالية نظم ابؼعلومات التسويقية. كلكن، كيف بيكن برقيق فعالية 

 نظم ابؼعلومات التسويقية بحبث يتوافر بؽا كلب ابؼعيارين معا؟

 1 بيكن برقيق فعالية نظم ابؼعلومات التسويقية من خلبؿ:

جات ابؼستفيدين البيانات، ك ابؼعلومات التسويقية سواء تصميم الالتزاـ بالتحديد ابؼسبق لاحتيا -
 تلك النظم أك عند تشغيلها.

 فابؼعلومات التي تلبئم احنياجات الإدارة تقتًب قيمتها من الصفر. -

 بل أف التكاليف التي أنفقت في بذميعها ك برليلها تعتبر في ىذه ابغالة خسائر. -

 برستُ جودة نظم ابؼعلومات من خلبؿ الإمداد بالتقدير بينما بقد أف مشاركة ابؼستفيد تؤدم إلى -
الكامل ك الأكثر دقة لاحتياجات ابؼستفيدين من البيانات ك ابؼعلومات، ك برستُ فهم ابؼستفيد 

 للنظاـ.

  لد  قات  لت تحد من ف الية نظم  لد ل مات  لتس يقية د خل م ظمات  لأعمال: -1

 رئيسيتُ بنا: بيكن تصنيف تلك ابؼعوقات إلى نوعتُ

 معوقات تتعلق بالإطار ابغاكم لنظم ابؼعلومات التسويقية ك بسثل في الآتي: أولا :

 :((2))ضعف البيئة  التنظيمية لتلك النظم، كبيكن الاستدلاؿ على تلك ابؼشكلة من خلبؿ الظواىر التالية  -1

الالتزاـ بابؼنهج العلمي في  عدـ الالتزاـ بوضع أىداؼ كاضحة ك بؿددة لتلك النظم، بفا يؤدم إلى عدـ -
ك إجراءات استًجاع  تصميم مدخلبتها ك بـرجاتها، ك خطوات تشغيلها، ك كسائل الرقابة على ابؼدخلبت،

 ابؼعلومات.
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 النظم، عدـ توافر ىياكل ك أدلة تنظيمية يتحدد من خلببؽا الوحدات التنظيمية ابؼكونة لتلك - 
كازدكاجيتها، بفا  الاربذالية في مزاكلة النشاط، كتضارب الأعماؿكاختصاصات  كل منها، بفا يعطي فرصة 

 بؼنظمة ككل. يفقد تلك النظم فعاليتها سواء في برقيقها لأىدافها، أك مسابنتها في برقيق أىدافا

عدـ الالتزاـ بابؼنهج العلمي عند برديد نظم ك إجراءات العمل داخل نظم ابؼعلومات التسويقية، بفا  -
عتماد بشكل أساسي على ابػبرات الشخصية، كما ينتج عن ذلك من بـاطر أبنها عدـ يؤدم إلى الا

ضماف أمن كسرية البيانات ك ابؼعلومات التسويقية ك تقادمها ك تضخمها، كبالتالي استحالة الاستفادة 
 منها.

النظم سواء  عدـ الالتزاـ بالتوصيف العلمي الدقيق بؼتطلبات تشغيل البيانات ك ابؼعلومات داخل تلك  -
 كانت عناصر بشرية، أك إمكانيات مادية.

ابلفاض مستول جودة مدخلبت تلك النظم نتيجة لعدـ الالتزاـ بابؼنهج العلمي عند برديد الإطار  -
 ابغاكم بؽا.

 :ما يليتتمثل في  ك معوقات برد الاستفادة من بـرجات نظم ابؼعلومات التسويقيةثانيا : 

 عدـ الالتزاـ بتوصيف بؾتمع ابؼستفيدين من بـرجات تلك النظم، بفا يؤدم إلى ابلفاض عدد الفئات  -     
 ابؼستفيدة من ىذه ابؼخرجات، ىذا إلى جانب عدـ اتساع نطاؽ الاستفادة منها.

ا بود عدـ توافر الإدراؾ التاـ عند ابؼستفيدين لأبنية ك دكر نظاـ ابؼعلومات التسويقية داخل ابؼنظمة، بف -
 من فاعليتها.

عدـ توفر خطة متكاملة لتدفق البيانات ك ابؼعلومات في ما بتُ نظاـ ابؼعلومات التسويقية، كنظم  -
ابؼعلومات الوظيفية الأخرل بابؼنظمة، بفا يؤدم بغدكث ازدكاج ك تكرار في بصع ك تشغيل البيانات ك 

 يط ك مراقبة العمليات التسويقية للمنظمة.ابؼعلومات، كصعوبة الاستفادة من بـرجات تلك النظم في بزط
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 لدطلب  لثاني: دور نظام  لد ل مات  لتس يقية في تدعيم أنشطة  لرقا ة على  ل مليات  لتس يقية 
 بالد ظمة

 مدخلات نظام  لد ل مات  لتس يقية : -1

ك تعديل الأىداؼ ك بيانات من البيئة ابػارجية المحيطة بابؼنظمة ك التي يستفاد منها في برديد ك صياغة  -أ
 ((1))ابػطط التسويقية، كالتي تعد بدثابة معايتَ للؤداء النمطية، ك تتمثل تلك البيانات في الآتي:

التغتَات في البيئة الاقتصادية ك التكنولوجية ك السياسية ك الاجتماعية ك ابغضارية ك المحيطة  -
 بابؼنظمة.

 التغتَات في رغبات ك احتياجات ابؼستهلكتُ. -

فسوف )أىدافهم / سياستهم / ابغصة السوقية لكل منهم / ربحيتهم / نواحي الضعف ك القوة في ابؼنا -
 ىذه السياسات ك الأىداؼ(

 الأسواؽ التي يتعامل فيها ابؼشركع ) حجم السوؽ / ربحيتو / التوزيع ابعغرافي لو( -

 ابؼوزعوف ك ابؼوردكف )أنواعهم / مستول كفاءتهم / ابذاىاتهم(. -

البيئة الداخلية للمنظمة ك يستفاد منها في برديد مستول الأداء الفعلي للؤنشطة التسويقية  يانات منب -ب
 داخل ابؼنظمة، كتتمثل تلك البيانات في الآتي:

 أىداؼ ك سياسات ك إستًابذيات التسويق. -    

إدارة التسويق ك تنظيم إدارة التسويق ) ىيكل تنظيمي / إجراءات ك نظم العمل / العلبقات فيما بتُ  -    
 الإدارات الأخرل(.

 أكجو التصدر في عناصر ابؼزيج التسويقي للمنظمة )سعر/منتج/توزيع / تركيج(. -    

 أرقاـ ابؼبيعات الفعلية ك ابؼتوقعة. -
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 إبصالي ابؼسرفات التسويقية الفعلية. - 

 الأرباح المحققة. - 

 عمليات  لتشغيل  ل  جب إجر ؤها على  لددخلات : -2

 اجعة البيئة التسويقية ابػارجية لمحيط ابؼنظمة :مر  -أ

 الأسواؽ -

 ابؼستهلكوف -

 ابؼنافسوف. -

 ابؼوزعوف ك ابؼوردكف. -

 ابؼتغتَات ك العناصر ابؼرتبطة بالبيئة الاقتصادية ك السياسية ك الاجتماعية ك التكنولوجية ك ابغضارية. -

 مراجعة البيئة التسويقية الداخلية للمنظمة ابؼتضمنة : -ب

 الأىداؼ ك ابػطط ك الاستًابذيات التسويقية للمنظمة. -

 الإطار  التنظيمي ابغاكم لوظيفة التسويق بابؼنظمة. -

 الأنظمة التسويقية بابؼنظمة. -

الإنتاجية التسويقية ك ذلك من خلبؿ برليل الربحية على مستول ابؼنتج / ابؼنظمة البيعية / منفذ  -
 التوزيع.

صر ابؼزيج التسويقي ك برديد أكجو القوة ك الضعف في كل عناصر الأنشطة التسويقية بفثلة في عنا -
 من تلك العناصر.

برليل مبيعات ابؼنظمة، أم مقارنة ابؼبيعات الفعلية بابؼبيعات التقديرية، كبرديد الاختلبفات  فيما  -ج 
 بينها ك أسباب حدكثها.
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 برليل ابغصة السوقية للمنظمة. -د

 ك ابؼصركفات.برليل العلبقة بتُ ابؼبيعات  -ق

برليل التكاليف بالنسبة لكل كجو من أكجو النشاط التسويقي، كعلى مستول كل منظمة بيعية، أك  -ك
 سلعة، أك عميل من العملبء.

 إعداد ابؼيزانيات ابػاصة بكل سلعة أك منطقة، أك عميل. -ر

 لسرجات نظام  لد ل مات  لتس يقية :  -3

 استغلبؿ الفرص التسويقية على مستول السوؽ / ابؼنتج / العميل. تقارير تقسيم الكفاءة ابؼنظمة في -     

كل قطاع إضافة إلى   منفذ التوزيع ك ابؼنظمة البيعية، العميل، السلعة تقارير بدعدلات ربحية كل من : -
 من قطاعات السوؽ.

 تقارير تقسيم كفاءة النظم التسويقية بابؼنظمة. -    

 التنظيمي ابغاكم لوظيفة التسويق داخل ابؼنظمة.تقارير تقسيم كفاءة الإطار  -    

 تقارير كفاءة الإنفاؽ التسويقي. -    

 تقارير تقيم الأنشطة التسويقية من خلبؿ توضيح: -    

ك الأنشطة الواجب التخلص منها، أك إعادة النظر في  ،الأنشطة الواجب تدعيمها كالتًكيز عليها     
 أبنيتها النسبية.

 لتعديل ابػطط التسويقية مستقبلب. قرارات تصحيحية -

كبناءا على ما سبق بيكن توضيح تدفقات البيانات ك ابؼعلومات من ك إلى نظاـ ابؼعلومات التسويقية، 
 اللبزمة لتدعيم أنشطة الرقابة على العملية التسويقية بابؼنظمة من خلبؿ الشكل كما يلي :
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 لرقا ة على  ل مليات  لتس يقية بالد ظمة: دور نظام  لد ل مات   لتس يقية في تدعيم أنشطة   04 لشكل رقم 
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  لثالث: تقييم ف  ئد  لد ل مات  لتس يقية   لدطلب

كتقييم بدقة ابؼردكد الكلي لنظاـ ابؼعلومات التسويقية في ابؼؤسسة أمر صعب، فتظهر بعض الفوائد  إف قياس
لنظاـ ابؼعلومات بوضوح كبيكن عدىا بسهولة ك البعض الآخر لا بيكن قياسو أك تقييمو بدقة، ك من 

ماؿ الإدارية ك المحاسبية الفوائد التي تظهر جليا تلك ابؼتعلقة بالاقتصاد في الوقت ابؼستغرؽ في تنفيذ الأع
 الأدكات ك الأعماؿ.ك 

إف ىذه الأنواع بيكن عدىا بسهولة، كىناؾ عدة أنواع بيكن أف تنتج أثر تسيتَ جيد للمخزكف، مراقبة 
 جيدة بغسابات الزبائن ك تسيتَ جيد الإنتاج ك النشاطات الأخرل.

ؤدياف إلى برستُ كلي في تسيتَ ابؼؤسسة ك في إف الفهم ابعيد ك البناء السليم لنظاـ ابؼعلومات في ابؼؤسسة ي
 الأساليب إدارتها، نتيجة الإعلبـ ابعيد مسهلب بذلك عملية ابزاذ القرار.

كلتقيم فوائد نظاـ ابؼعلومات يكوف من الضركرم الرجوع إلى ما أشرت إليو سابقا فيما بىص التًابط ابؼوجود 
 ؿ الشكل التالي :بتُ كل من : ابؼعلومة ك القرارت ك التنفيذ من خلب

 فوائد نظاـ ابؼعلومات. : 05الشكل 

     

 

 

 

 

 مفاىيم تكنولوجية –نظم ابؼعلومات  –ابؼصدر : سعيد خشية                 

 

 تنفيـــــــــذ  معلومات قــــــزار

بيانات من الواقع    -1
     

 

 

معلومات كفق مساكمة -3
        القرار

 

 

معلومات نابذة إثر ابؼعابعة -2  

 

 

أمر معالج-5  

 

 

        أمر-4
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 إف ىذا الشكل بتُ لنا أنواع من ابؼعلومات :

 بيانات صادرة من مواقع ك بؿيط ابؼؤسسة. -

 ابؼعلومات النابذة إثر معابعة البيانات. -

 ابؼعلومات النابذة كفق مساكمة )بؿاكاة( القرار. -

 الأمر الصادر من متخذ القرار. -

 1الأمر الوارد إلى ابؼنفذ بعد ابؼعابعة. -

 

                                                           
 سعيد خشية، نظم ابؼعلومات، مفاىيم التكنولوجيا 1
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 : لثاني خلاصة  لفصل

لقد تعرضنا بؼختلف جوانب  نظاـ ابؼعلومات التسويقية من خلبؿ تطرقنا بؼفهومو ك مصادره ك أسباب 
مكونات ك شركط بقاح  نظاـ ابؼعلومات ك دكره في ابزاذ القرارات التسويقية من  الإىتماـ بو إضافة إلى

خلبؿ دراسة  ابؼقاييس  ك تقييم الفوائد بؽذا النظاـ في ابؼؤسسة ك بكصر ىدفو الأساسي في حفظ  
ابؼعلومات ك بذديدىا أكؿ بأكؿ ك استًجاع ما يطلب منها في الوقت ابؼناسب ك بالشكل ابؼناسب أما عن 

 الفصل ابؼوالي فسندرس دكر أنتًنيت  الأشياء كدعامة ك ركيزة لابزاذ القرارات التسويقية.
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 :تدهيد

يعتبر انتًنت الأشياء مصطلح كاسع يندرج برت العديد من التطبيقات كالأجهزة بؼستخدمي الانتًنت    
لكل مؤسسة حيث بشكل عاـ كبؽا دكر في عملية ابزاذ القرارات التسويقية التي تعتبر جزءا مهما كأساسيا 

يع الأنشطة التسويقية ابؼختلفة، لذلك لابد أف تهتم كتعطي الأكلية الكبرل للعوامل التي بيكنها برتاجو بعم
أف تؤثر على القرارات من طرؼ رجل التسويق الذم عادة ما يكوف أماـ كضعيات صعبة كمعقدة أماـ 

وضعية أك ابؼشاكل مشكلة ما يتطلب منو التفكتَ في كيفية ابزاذ قرار معتُ بهعلو أف بىرج ابؼؤسسة من ال
 التي تتعرض إليها.

كلذا فإف القرار بىضع لعدة مراحل بـتلفة يبدأ في معرفة ابؼشكلة كينتهي باختيار أحد البدائل ابؼتاحة      
كإعطاء الأمر بالتنفيذ كلا تتوقفا عند ىذا ابغد بل تتعدل إلى عملية أخرل كىي مراقبة تنفيذ القرار ابؼتخذ 

 ا كتفاديها في ابؼستقبل.للوصوؿ إلى الأخطاء ابؼصاحبة لعملية تنفيذ من أجل تصحيحه

كبؽذا سنتطرؽ في ىذا الفصل إلى القرارات التسويقية في ابؼنظمة كالتي بؽا علبقة بعناصر ابؼزيج التسويقي      
 كما سندرج أثر انتًنت الأشياء على القرارات التسويقية.
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  لدبحث  لأول:  لقر ر ت  لتس يقية في  لد ظمة 

إف عملية ابزاذ القرار ابعوىر الأساسي في العملية الإدارية نفسها حيث أصبح بقاح أم مؤسسة      
مربوطا بقدرة ككفاءة الإدارة على بفارسة عملية ابزاذ القرار بنجاح كيعود ىذا أف عملية ابزاذ القرار بالنسبة 

 العملية التي تتم داخلها.ؤسسة ك للؤىداؼ ابؼؤسسة كأكجو أنشطتها كابغجم الذم كصلت إليو ابؼ

  لدطلب  لأول: مفه م  لقر ر ومك ناته

 1 ىناؾ عدة تعريفات للقرار كبيكن أف نعرفو كما يلي: مفه م  لقر ر: -/1

اختيار الطريق أك ابؼسلك على أف القرار ىو فصل أك حكم في مسألة ما أك خلبؼ ما، أك على أنو "  لغتا:
 " بتُ عدة طرؽ أك مسالك أك مناىج أك حلوؿ متكافئةأك ابؼنهج أك كل ابغل الأفضل من 

اختيار أحسن البدائل ابؼتاحة بعد دراسة النتائج ابؼتوقعة من  أما عن تعريفو اصطلبحا فعرؼ على أنو "     
  كل بديل في برقيق الأىداؼ ابؼطلوبة "

 كما عرفو بعض العلماء كما يلي:     

عملية اختيار البديل الأفضل من بتُ عدد من البدائل من حيث " بأنو:  1991عرفو الدكتور الشماع     
 2." قدرتو على برقيق أكبر بؾموعة من النتائج ابؼرغوبة كأقل بؾموعة من النتائج غتَ ابؼرغوبة

ابغل  بهادعرؼ القرار بأنو عملية اختيار بديل من البدائل ابؼتاحة لإكبالإضافة إلى تعريف سابيوف "    
 " دية نابذة عن عالم متغتَ كبسثل جوىر النشاط التنفيذم في الأعماؿبؼناسب بؼشكلة ج

عرؼ القرار على أنو الاستجابة الفعالة، التي توفر النتائج ابؼرغوبة كحالة معينة أك كتعريف يونج "      
 "بؾموعة من حالات بؿتملة في ابؼنظمة

                                                           
 .99، ص2010ابؼدخل لنظرية القرار ديواف ابؼطبوعات، ابعامعية، حستُ بلعجوز،   1
2
مي، فاطمة عبد علي سليماف ابؼسعودم، ابؼعرفة التسويقية كالقرارات الإستًابذية، دار صفاء للنشر كالتوزيع، كعلبء فرحاف طالب الد  

.135، ص 2011عماف، طبعة 
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البدائل ابؼتعلقة بابؽدؼ كالتي عندىا يكوف  عرؼ القرار بأنو اللحظة في عملية تقييم،تعريف ىاريسوف "     
 1" توقع متخذ القرار بالنسبة لعمل معتُ بالذات بهعلو يتخذ اختيارا يوجو إليو قدراتو كطاقتو لتحقيق غايتو

عملية اختيار بديل كاحد من بتُ بديلتُ بؿتملتُ أك أكثر لتحقيق ىدؼ أك "كبيكن تعريف القرار بأنو      
الأىداؼ خلبؿ فتًة زمنية معينة في ضوء معطيات كل من البينة الداخلية كابػارجية كابؼوارد بؾموعة من 

 2."ابؼتاحة للمنظمة

بأنو نظاـ نً من خلبؿ ابؼفاضلة كالاختيار بتُ العديد من ابؼسارات كالبدائل كبيكن تعريفو أيضا "      
لقياـ بجمع ابؼعلومات كبرليلها كتهيئة الظركؼ الرشيدة أك ابؼعقولة بغل مشكلة بؿددة سلفا كذلك عن طريق ا

كالإمكانيات من أجل تنفيذ البديل، الذم تم اختياره كمتابعة لتحقيق الأىداؼ ابؼرغوبة على أفضل كجو 
 3" بفكن

اختيار بتُ بدائل بـتلفة كيتفق ىذا ابؼعتٌ مع طبيعة العديد من القرارات الإدارية " كيعرؼ على أنو     
بؼدير دائما في موقف يطلب إليو أف بىتار بديلب معينا من بتُ عديد من البدائل ابؼطركحة حيث بقد أف ا

 4."أمامو

الاختيار من بتُ البدائل ابؼتاحة بهدؼ برقيق التوازف بتُ "أما في المجاؿ التسويقي يعرؼ القرار على أنو     
ة البشرية كابؼادية ابؼلموسة الغتَ حاجات السوؽ )ابغالية كابؼستقبلية( من جهة كبتُ إمكانيات ابؼؤسس

" من جهة أخرل كالمحافظة على ىذا التوازف على النحو الذم  مستقبلبملموسة، ابؼتاحة كالتي بيكن إتاحتها 
يتيح الفرصة لتحقيق أقصى إشباع بفكن بغاجات المجتمع لتحقيق الرفاىية، تعزيز الاستقرار الاقتصادم، 

                                                           
 .99دكتور علبء فرحاف، طالب الدكمي، فاطمة عبد الله على سلماف ابؼسعودم، مرجع سبق ذكره ص  1
 .132، ص 2006عبد السلبـ أك قحف، أساسيات التنظيم كالإدارة، دار ابعامعة ابعديدة للنشر الإسكندرية،  2
 .14بعامعة ، الكتاب السابع، ص الإستًابذيات التسويقية، مؤسسة شباب ا أبضد عرفو، بظية شلبي، القرارات ك 3
، 2007، 1الاقتصاد الإدارم مدخل كمي في إستًابذية ابزاذ القرار، الأىلة للنشر كالتوزيع، عماف ، ط  ،كليد إبظاعيل السيفو كأخركف 4

 .49ص 
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ابؼؤسسة لتحقيق عائد على الاستثمار النمو كالاستمرارية معا في آف مكافحة البطالة...إلخ كحاجات 
  1.كاحد

 2يتكوف القرار من العناصر التالية:  مك نات  لقر ر:

 بدعتٌ أف تكوف ىناؾ مشكلة معينة في ابؼؤسسة كتتطلب من ابؼدير أف بهد حلب بؽا. وج د مشكلة: -

أف تكوف ىناؾ طرؽ بـتلفة موجودة كمتوفرة أماـ ابؼدير لينتقي  وج د أو ت  فر  د ئل لستلفة: -
لة بل سيكوف ملزما في إتباعو.فاضمنها أجدرىا أما إذا كاف ىناؾ كاحدا فهذا يعتٍ عدـ توفر أية م  

 يسعى إليو متخذ القرار كيتمثل ذلك ابؽدؼ في برقيق أقصى عائد كأقل التكاليف. وج د هدف: -

حيث لا بيكن أف تقتًح البديل ابؼرجع دكف   ل عي و لإدر ك في  ختيار  لبديل:أن تك ن ه اك ت  فر  -
دراسة النتائج ابؼتوقعة عن كل بديل أك دكف كعي كإدراؾ كتفكتَ فإذا فقدت تلك الصفة فقد بىرج البديل  

 كونو قرارا.

 نقصد بو ابعو الذم يتم فيو القرار كما يتضمنو من اعتبارات منها:  لد اخ  لذي يتخذ في  لقر ر:  

 شخصية متخذ القرار. -

 الظركؼ التي بريط بعملية ابزاذ القرار كأف تكوف ظركفا تتسم بالتأكد أك ابؼخاطرة أك عدـ التأكد. -

 ها. كما تشكل ابؼتغتَات البيئية بدختلف أنواعها عناصر لا يستطيع ابؼدير أف يتحكم في -

 القرارات إلى نوعتُ أساستُ قرارات مبربؾة كقرارات غتَ مبربؾة: Simonقسم سيمواف أن  ع  لقر ر ت: 

تكوف ىذه القرارات كثتَة ابغدكث كركتينية كمكررة كالبدائل موجودة كبؿددة من قبل  قر ر ت مبرلرة: -1
عادم من قبل الإدارة التنفيذية كفقا  ابؼؤسسة كتكوف ابؼعلومات ابؼطلوبة متوفرة كتتخذ ىذه القرارات بشكل

 قرارات تتعلق بتوظيف تعتُ كتكوين ابؼوظفتُ. مثل:بؼعايتَ التي تم برديدىا مسبقا 
                                                           

 تسيتَ العجارمة كمحمد الطائي نظاـ ابؼعلومات التسويقية، دار ابغامد للنشر كالتوزيع. 1
.36، ص1995زكليف، كأبضد القطامتُ، الرقابة الإدارية مدخل كمي، دار حنتُ، عماف، محمدم حستُ  2
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تلجأ ابؼؤسسة إلى القرارات ابؼبربؾة عندما تكوف ىناؾ مشكلة جديدة لم برث قر ر ت غير مبرلرة:  -2
 ءات ابؼمكنة بغل ىذه ابؼشكلة.مسبقا كتتسم بالصعوبة نظر لعدـ برديد البدائل كالإجرا

برتاج ىذه القرارات إلى الإبداع لأف ابؼشكلة التي طرأت على ابؼؤسسة حدثت لأكؿ مرة كبالتالي     
ابؼعلومات التي بوتاجها متخذ القرار لا تكوف متوفرة ىذه القرارات تتخذ على مستول الإدارة العليا كذلك 

لقة بدخوؿ سوؽ جديد أك زيادة في نظر لطبيعتها ابؼعقدة كارتباطها بدستقبل ابؼؤسسة مثل: القرارات ابؼتع
 الطاقة الإنتاجية.

إف أغلبية القرارات لتي يتم ابزاذىا في ابؼستويات التشغيلية تكوف عبارة عن قرارات مبربؾة كإف معظم 
 القرارات غتَ مبربؾة تكوف في ابؼستويات العليا.

 أن  ع  لقر ر ت على حسب  لدست يات: 

 ١ 1نواع:القرارات إلى ثلبثة أ Ansoffقسم 

 كىي القرارات ابؼتعلقة بكياف التنظيم الإدارم كالبيئة المحيطة بو.    لقر ر ت  لإستر تيجية: -1

كتكوف ىذه القرارات طويلة الأمد برتاج إلى كقت طويل لتحقيقيها كتكوف من أصعب القرارات ابؼتخذة من 
كل ما يتعلق بالمحيط التنافسي   طرؼ ابؼؤسسة فلب بوتمل فيها الوقوع في ابػطأ كتشمل ىذه القرارات

للمؤسسة ككذا،  السوؽ كحجم الاستثمار كنوعية قنوات التمويل كالتوزيع كقرارات التوسع السوقي 
 القطاعات ابؼستهدفة كغتَ ذلك. 

كتكوف ىذه القرارات في ىيكل تنظيمي للمؤسسة لأف ىذا النوع من القرار بوتاج إلى درجة عالية من    
 اذىا. ابؼركزية في ابز

حيث يتم ابزاذ ىذه القرارات عادة من طرؼ الإدارة الوسطى كتهدؼ ىذه  لقر ر ت  لتكتيكية:  -2
القرارات إلى كضع الوسائل ابؼناسبة لتحقيق الأىداؼ كتربصة ابػطط ابؼرسومة سابقا كتهدؼ أيضا إلى بناء 

برديد قنوات الاتصاؿ داخل ابؽيكل التنظيمي أك تقييم العمل ككذا تفويض الصلبحيات بالإضافة إلى 
                                                           

1 Lasny.tout sur management, el dar. El othmania Editionet distribution. Page 100.  
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ابؼؤسسة كما بودد الطرؽ ابؼناسبة لاستقباؿ باللوازـ ابؼادية كالبشرية التي برتاج إليها ابؼؤسسة للبستمرار في 
 القياـ بعملها ضمن أفق سليم. 

ىي عبارة عن قرارات متعلقة أساسا بابؼشكلبت النابذة عن العمل اليومي  لقر ر ت  لت فيذية:   -3
 ككذا النشاط ابؼمارس في ابؼؤسسة.  كتنفيذه

بزتص الإدارة التنفيذية بدثل ىذا النوع من القرارات كتتميز بأنها تتخذ دكف اللجوء إلى البحث أك     
الإبداع لأنها في الأصل يتم أخذىا على أساس خبرات كبذارب سابقة كبالتالي لا تكوف ىناؾ صعوبة في 

 ابزاذىا. 

ابؼدل تتعلق بالعمل الركتيتٍ للمؤسسة مثل ابزاذ القرارات حوؿ التوقيت ابػاص  كتكوف ىذه القرارات قصتَة
 1بدخوؿ كخركج العماؿ كالعطل كالإجازات إلى غتَ ذلك من القرارات التنفيذية. 

  لدطلب  لثاني:  ظروف ومر حل  لقر ر ت  لتس يقية 

إف عملية ابزاذ القرار تقوـ على بؾموعة مم البيانات كابؼعلومات التي بزضع ظروف  تخذ  لقر ر:   -1
 للظركؼ التالية: 

كىي الظركؼ التي من خلببؽا تكوف ابؼعلومات كالبيانات ابؼتعلقة بابؼستقبل ظروف  لتأكيد  لتام:   -أ
ستتحقق في ابؼستقبل بؿددة بدقة كمعلومة بدرجة كبتَة كيكوف متخذ القرار على علم تاـ بالظركؼ التي 

بحيث لا بهود احتمالات للؤحداث ابؼتوقعة سواء كانت احتمالات ذاتية أك احتمالات موضوعية بل يكوف 
 ىناؾ تأكد تاـ لوقوعها كحدكثها كتتميز ىذه القرارات أنها تتخذ بسهولة كيكوف الاطمئناف إلى نتائجها. 

كتكوف أحيانا ابؼعلومات فيها غتَ كاملة كفي مثل ىذه ابغالات بهب أف توضح  ظروف  لدخاطرة: -ب
مزايا كعيوب كل بديل بالإضافة إلى ابؼخاطرة كابؼشكلبت التي قد تظهر في أية بغظة كأثناء عملية التنفيذ 

 تبقى الاحتمالات مفتوحة للمراجعة كإعادة تقونً الاختبارات بناءا على ما بودث من تغتَات. 

                                                           
 .251ص  ،2007 ،الأردف ،دار الثقافة للنشر كالتوزيع ،ابزاذ القرارات الإدارية ،نواؼ كنعاف 1
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كىي عبارة عن الظركؼ التي يواجو فيها متخذ القرار كجود أكثر من بديل دكف   ظروف عدم  لتأكد: -ج
أف يعرؼ كلا يستطيع أف يقدر احتماؿ حدكث كل بديل لعدـ توافر ابؼعلومات كالبيانات الضركرية كبالتالي 

ها كما في حالة رغبة ابزاذ قرارات في ظل ظركؼ من ابؼمكن حدكثها كلكن لا تعرؼ درجة احتماؿ حدكث
 ابؼؤسسة في إنتاج منتج جديد. 

بزتلف حالة عدـ التأكد عن حالة ابؼخاطرة ففي ظركؼ ابؼخاطرة يستطيع متخذ القرار تقدير احتماؿ    
حدكث كل بديل بفا يساعد على تقدير القيمة ابؼتوقعة من كل اختيار أفضلو بينما في ظل ظركؼ عدـ 

ار أف يستخدـ معيارا أفضل قيمة متوقعة للمفاضلة بتُ القرارات ابؼختلفة التأكد لا يستطيع متخذ القر 
كاختيار القرار الأمثل نظر لعدـ معرفتو باحتمالات حدكث البدائل كمن ثم لا يستطيع تقدير القيمة ابؼتوقعة 

 كتكوف ىنا عملية ابزاذ القرارات صعبة كمعقدة. 

ارة في برديد عدد مراحل عملية ابزاذ القرار كذلك لكي لقد اختلف كتاب الإدمر حل  تخاذ  لقر ر:   -2
  1 أف تغطي كل جوانب عملية ابزاذ القرار كبيكن حصرىا فيما يلي:

ن دكف أف كتعتبر أكؿ خطوة في عملية ابزاذ القرار فلب بيكن أف تصدر قرار م  تحديد وصياغة  لدشكلة: -أ
ة تعريف كبرديد ابؼشكلة كتشخيصها أم صداره كيقصد بتحديد ابؼشكليكوف ىناؾ ىدؼ من كراء إ

الوقوؼ على طبيعتها كماىيتها كأبعادىا كالنتائج التي تسببت فيها أم آثارىا كأسبابها أم عند برديد 
ابؼشكلة بهب التعمق في دراستها بؼعرفة جوىر ابؼشكلة ابغقيقي كليس الأعراض الظاىرة التي توحي الإدارة 

شكلة تظهر عندما يدرؾ متخذ القرار عدـ التوازف في موقف من ابؼواقف أك على أنها ابؼشكلة الرئيسية كابؼ
 كجود ابكراؼ معتُ بتُ ما ىو قائم كما ىو موجود. 

ستخداـ كعناصرىا بشكل علمي كذلك با بعد التحديد الدقيق للمشكلة ينبغي صياغتها بكل الأبعاد    
لغة كاضحة كدقيقة كتتم صياغة ابؼشكلة بشكل قياسي بموذجي بتُ تركيبها الذم غالبا ما بردده العناصر 

 التالية: 

 الأىداؼ كالنتائج التي تعتبر حلب للمشكلة القائمة.  -
                                                           

 .67، ص 1998نور برىاف كغازم إبراىيم نظم ابؼعلومات المحوسبة، دار ابؼناىج للنشر كالتوزيع، عماف، محمد  1
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 البدائل أك الوسائل التي بيكن من خلببؽا برقيق الأىداؼ ابؼرجو الوصوؿ إليها.  -

 نفاقها على كل بديل من البدائل ابؼتاحة. ة الواجب إابؼوارد اللبزم -

 النموذج الذم بواسطتو يتم بسثيل العلبقات ابؼتبادلة بتُ الأىداؼ كالبدائل كالنفقات.  -

ابؼعايتَ التي بيكن بواسطتها ابؼقارنة بتُ الأىداؼ كالنفقات في كل حالة كالبحث عن حلوؿ بديلة  -
 أفضل. 

 البدائل /ابغلوؿ ابؼختلفة بغلها( )برليل ابؼشكلة كإبهادلبحث عن  لحل:    -ب

 إبهادفي ىذه ابؼرحلة تأتي مرحلة البحث عن ابغلوؿ أك القرارات البديلة كتتميز فيها برليل ابؼشكلة أكلا ثم 
 البدائل ابؼختلفة بغلها. 

 كتأتي ىذه ابؼرحلة بعد التعرؼ على ابؼشكلة كبرديدىا.   تحليل  لدشكلة: -ج

،  كمعرفة مصادرىا يث في مرحلة التحليل تقتضي تصنيف ىذه ابؼشكلة كبرديد البيانات ابؼطلوبة بغلهاح   
يعتٍ برديد طبيعتها كحجمها كمدل تعقدىا كنوعية ابغل الأمثل ابؼطلوب الوصوؿ إليو  فتصنيف ابؼشكلة

  1 ا ما يلي:بؼواجهتها كمن بتُ الأساليب أك الطرؽ التي تساعد على برليل ابؼشكلة كتبسيطه

 برديد ابغدكد ابػاصة بابؼشكلة كالذم يعتٍ أف بودد ابؼعايتَ بدقة العناصر التي برتويها ابؼشكلة.    

 فحص كل الظركؼ التي تغتَت كأدل بتغيتَ فيها إلى ظهور مشكلة.  -

 يل ابؼشكلة الكبتَة إلى عدد من ابؼشكلبت الفرعية.  برل-

 التحكم فيها.  العناصر التي بيكن السيطرة عليها كتركيز ابعهود في مشكلة إلى  -

                                                           
 .219، ص 1998، الإسكندرية ،ابؼكتب العربي، إبظاعيل السيد، نظم ابؼعلومات لإبزاذ القرارات الإدارية 1
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كتعتبر بـتلف ابغلوؿ أك الوسائل ابؼتاحة أماـ متخذ القرار بغل   يل  لدختلفة لحل  لدشكلة:إيجاد  لبد -د
ابؼشكلة فالبيانات التي تم بصعها من أجل برليل ابؼشكلة تساعد ليس فقط في التعرؼ على الأسباب 

 ابغقيقية للمشكلة بل تطرح أماـ متخذم القرار بؾموعة من ابغلوؿ البديلة. 

ؼ على البدائل ابؼتاحة من طرؼ متخذم القرار تأتي مرحلة إجراء التعر  مبعد أف يت  تقييم كل  ديل: -ه
ة علقالتقييم الكامل أك الشامل بؽذه البدائل من خلبؿ برديد نقاط القوة كنقاط الضعف، ابؼزايا كالعيوب ابؼت
 ل. بكل بديل من البدائل ابؼتاحة كيعتمد متخذ القرار في ذلك على ابػبرة كدقة ابؼعلومات ابؼتعلقة بكل بدي

كىي من أصعب ابؼراحل في عملية ابزاذ القرارات لأنها مرحلة    لقر ر ) ختيار  لحل  لأمثل(:  تخاذ -و
اختيار ابغل كالبديل الأمثل من بتُ البدائل ابؼتاحة حيث تتطلب جهدا كبتَا من متخذم القرار لإجراء 

خذ القرار اختيار أفضل ابغلوؿ لأنو ابؼوازنة بتُ ابهابيات كسلبيات كل بديل ففي حالة التأكد يستطيع مت
يعلم مسبقا بابؼتغتَات كالظركؼ ابؼؤثرة على القرار أما في حالة عدـ التأكد يواجو متخذ القرار صعوبات  

 كبتَة لتحديد ابغل الأمثل. 

 عتبارات التي بركم عملية ابزاذ البديل الأمثل: من ابؼعايتَ كالا

ب أف يوجد البديل أك ابغل الذم يعطي نتائج أفضل بتكلفة حيث به   لاقتصاد في  لتكاليف و لجهد:
 أقل. 

 أك اختيار بديل يضمن أقل درجة بـاطرة مع أكبر فائدة.  إبهاديفضل  -

 مكانيات ابؼؤسسة كمواردىا ابؼتاحة. ل اختيار البديل الذم يتناسب مع إيفض -

 ابغلوؿ أك البدائل ابؼرجوة.  إبهاداختيار الوقت الأقل في  -

 اختيار الأىداؼ التي برقق أىم الأىداؼ كالنتائج ابؼبتغاة.  -

تتطلب عملية تنفيذ القرار ابزاذ ابػطوات اللبزمة بععلو موضع التنفيذ كىذا   ت فيذ  لقر ر ومتا  ته: -ت
فراد الذين سيتولوف التنفيذ كمسؤكلية كلب لتنفيذ القرار كمراحل تنفيذه كالأيستدعي برديد الوقت اللبزـ 
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م كطرؽ ككسائل تنفيذ ابغل كبرديد ابؼوارد ابؼالية كالبشرية كابؼعدات اللبزمة لتنفيذه كبرديد الإجراءات منه
 الوقائية بؼنع حدكث ابكرافات عند تنفيذ القرار. 

إف بعد مرحلة تنفيذ القرار لابد من مرحلة متابعة التنفيذ كالتي تعد ابؼرحلة الأختَة من مراحل عملية ابزاذ    
رسومة من أجل اكتشاؼ القرار كالتي من خلببؽا يكوف التحقق من أف تنفيذ القرار يستَ كفق ابػطة ابؼ

 ها. بكرافات كمعابعتها قبل تفاقمها كتفادم تكرار حدكثالأخطار كالا

  لدطلب  لثالث:   ل   مل  لدؤثرة في عملية  تخاذ  لقر ر

تزداد العوامل ابؼؤثر في عملية ابزاذ القرارات من صعوبة كتعقد  ل   مل  لدؤثر في عملية  تخاذ  لقر ر:   -
التي ىذه العملية، كقد تؤدم إلى ابزاذ قرارات غتَ سليمة بفا يستدعى من الإدارة التفكتَ في بـتلف العوامل 

 من ابؼمكن أف تؤثر على رشد القرارات كالتي تتمثل في:

 1 كىي العوامل التنظيمية كخصائصها ابؼؤسسة كالتي نذكر منها:ع  مل  لبيئة  لد خلية:  -1

 عدـ كجود نظاـ ابؼعلومات داخل ابؼؤسسة بقيد متخذ القرار بشكل عاـ. -

 كالإدارات كالأقساـ.عدـ كضوح درجة العلبقات التنظيمية بتُ الأفراد  -

 درجة ابؼركزية، حجم ابؼؤسسة كدرجة انتشارىا ابعغرافيا. -

 درجة كضوح الأىداؼ السياسية للمؤسسة. -

 مدل توافر ابؼوارد البشرية كالفنية للمؤسسة. -

 القرارات التي تصدر عن مستويات إدارية أخرل. -

 كيظهر تأثتَ ىذه العوامل بجوانب متعددة ترتبط بدا يلي:

 الظركؼ المحيطة بدتخذم القرار. -
                                                           

-36، ص 2000، 1كمكتبة ابغامد للنشر كالتوزيع، عماف، ط كاسم نصر منصور ، نظرية القرارات الإدارية، مفاىيم كطرؽ كمية، دار 1
37. 
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 تأثتَ القرار على بؾموع الأفراد في ابؼؤسسة. -

 ابؼوارد ابؼالية كالبشرية كالفنية ابؼتاحة أماـ إدارة ابؼؤسسة. -

كىي عبارة عن الضغوطات ابػارجية التي بسارسها البيئة المحيطة على ابؼؤسسة ع  مل  لبيئة  لخارجية:  -2
تستطيع ابؼؤسسة التحكم فيها كالسيطرة عليها كىذه العوامل تتطلب من  حيث أف ىذه الضغوطات

 ابؼؤسسة بؿاكلة التكييف كالتأقلم معها كتتمثل في:

 الظركؼ الاقتصادية ابؼالية كالسياسية التي تسود المجتمع. -

 التطورات التكنولوجية كالتقنية. -

 كابؼستهلكتُ.الظركؼ الإنتاجية القطاعية مثل ابؼنافستُ كابؼوردين  -

 درجة ابؼنافسة التي تواجو ابؼؤسسة في السوؽ. -

 العوامل التنظيمية الاجتماعية كالاقتصادية مثل النقابات، التشريعات الرأم العاـ كالقوانتُ ابغكومية. -

الذين بؽم علبقة بابزاذ القرار سواء من كتتمثل في كل الأفراد كالأشخاص ع  مل شخصية ونفسية:  -3
  1 رار أك مستشاريو كمساعديو في صناعة القرار ىذه العوامل تنقسم إلى:بـذم الق

ىذه العوامل منبعثة من داخلية الشخص، كمنها ما يتعلق بالمحيط النفساني ابؼصل بو ع  مل نفسية:  - أ
 كأثره في عملية ابزاذ القرار كخاصة في مرحلة اختيار البديل من بؾموعة البدائل ابؼتاحة.

كىي تتعلق بشخصية متخذ القرار كقدراتو كىناؾ الكثتَ منها كالتي تؤثر في   لشخصية: ل   مل  - ب
عملية ابزاذ القرارات فالقرار يعتمد على الكثتَ من ابؼميزات الفردية كالشخصية للفرد التي تطورت 

ة معو قبل كصولو إلى ابؼؤسسة كعليو تشكل عمليات اختيار الأفراد كتدريبهم عوامل مهمة في نوعي
 القرارات ابؼتخذة في ابؼؤسسة.

                                                           
 .37كاسم نصر منصور، ابؼرجع السابق، ص   1
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كىي من بتُ العوامل التي تؤدم ابزاذ قرارات غتَ سليمة أك خاطئة ما يسمى  ع  مل ظروف  لقر ر: -4
التًدد في ابزاذ القرار، كالذم نعود أسبابو إلى علبقة القرارات بابؼستقبل الذم يتميز بعدـ مقدرة متخذ 

قيق، الذم يؤدم إلى قرارات في ظركؼ التأكد التاـ، ابؼخاطرة القرار على برديد ما سيحدث فيو بشكل د
 أك الظركؼ عدـ التأكد.

كىو من العوامل ابغساسة التي تؤثر بالإبهاب أك بالسلب على رشادة كسلبمة عامل  ل قت أو  لزمن:  -5
كانت البدائل ابؼتوافرة القرار فكلما توفر الوقت الكافي بؼتخذ القرار كانت ابؼدة الزمنية طويلة لابزاذ القرار،  

أكثر كإمكانية ابغصوؿ على القرارات سليمة أكبر كفي حالة نقص أك ضيق ابؼدة الزمنية ابؼتاحة أماـ متخذ 
 القرار فإف البدائل ابؼتاحة تكوف قليلة كالسرعة في ابزاذ القرار قد تؤثر سلبا على سلبمة القرار.

 بتُ القرارات التي تعتًض عملية ابزاذ القرار ما يلي:من  لص  بات  لت ت ترض عملية  تخاذ  لقر ر: 

ت تركز على اعدـ إدراؾ ابؼشكلة ابغقيقية كالاىتماـ بحل ابؼشكلبت الفرعية، بفا بهعل القرار  -1
 الفرعية كإبناؿ ابؼشكلة ابغقيقية. ابؼشكلبت 

مع بعض عدـ القدرة على برديد الأىداؼ الرئيسية التي تسعى ابؼؤسسة إلى برقيقها تعارضها  -2
الأىداؼ الفرعية كىذا يتطلب من متخذ القرار معرفة الأىداؼ الرئيسية كتركيز جهوده لتحقيق 

 الأىداؼ الأكثر أبنية بالنسبة للمؤسسة ثم الانتقاؿ إلى الأىداؼ الأخرل.
شخصية متخذ القرار قد يكوف كاقع برت تأثتَ بعض العوامل كالقيود الداخلية التي تشمل التنظيم  -3

الذم تقرره السلطة كما ينجم عنو من بتَكقراطية أك القيود ابػارجية كبالتالي ينجم عنها ابؽرمي 
 خضوع متخذ القرار لسلطة أعلى بردد الغايات الكبرل الواجب برقيقها.

نقص ابؼعلومات كىذا الأمر تعاني منو معظم الدكؿ النامية التي تعاني إما من نقص في ىذه  -4
عدـ حداثتها بالإضافة إلى غياب الأساليب العلمية ابغديثة التي ابؼعلومات أك عدـ دقتها أك 

 تستعمل في ابغصوؿ على ابؼعلومات كبززينها.
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  لدبحث  لثاني:  لقر ر ت  لخاصة    اصر  لدزيج  لتس يقي

المحيط لتأثتَات التي بيارسها بزاذ قراراتها مع مراعات اسسة على عناصر ابؼزيج التسويقي لاتعتمد أم مؤ     
 ابػارجي عليها كتتمثل ىذه التأثتَات في ابؼنافسة القوانتُ ابؼعموؿ بها التطورات الاقتصادية المحيط السياسي،

 التحورات التكنولوجية...إلخ

حيث أف ىذه التأثتَات لا تستطيع ابؼؤسسة التحكم فيها فلذلك تعتمد على عدة متغتَات بيكن أف    
 توصلها إلى برقيق الأىداؼ ابؼسطرة كتتمثل ىذه ابؼتغتَات في ابؼنتج، السعر، التوزيع، التًكيج.

  لدطلب  لأول:  لقر ر ت  لخاصة بالد تج

 ت ريف  لد تج:

ك غتَ ملموس بيكن ابغصوؿ عليو من خلبؿ عملية التبادؿ ) قابل للتداكؿ( ملموس أ شيءابؼنتج ىو أم 
 1.، اجتماعية كنفسيةكظيفيةكيتضمن منافع 

خليط من ابػصائص ابؼلموسة كغتَ ابؼلموسة كابؼتضمنة تشكيلية من الصفات كما يعرؼ على أنو "      
 2"يها بزلف الإشباع كالرضا لدل ابؼشتًلالتي بسيز ابؼنتج عن غتَه كما يقدمو البائع من خدمات كالتي بيح

بيكن عرضو فلي السوؽ بعذب الانتباه أك الاستحواذ أك الاستخداـ أك  شيءأم كيعرؼ أيضا على أنو "   
الاستهلبؾ كبيكن من تلبية ابغاجات أك برقيق الرغبات كيتضمن ذلك السلع ابؼلموسة كغتَ ابؼلموسة مثل 

 3" ابػدمات الأماكن كالأفكار

 ىناؾ عدة أشكاؿ بأخذىا ابؼنتج كىي كالأتي:  أن  ع  لد تج:

 كىي منتوج مادم ملموس كابؼواد الاستهلبكية الكهركمنزلية السيارات....إلخ سل ة: -

                                                           
 .81، ص 2000ابػطيب، محمد سليماف عواد، مبادئ التسويق، مفاىيم أساسية، دار الفكر للطباعة كالنشر، عماف، الأردف،  فهد سليم 1
 .252ص  2008ر اليازكرم العلمية للنشر كالتوزيع عماف، الأردف، تامر ياسر البكرم، استًابذيات التسويق، دا 2

3  phlipkotier.Gary Anstrong, pninciple sof marketing 11 Edition.peanson pnentice 
Hall.New Jersey 2005 p 232. 
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كىي منتوج غتَ مادم كغتَ ملموس ينتج عن بفارسة جهود بشرية للؤفراد كالأشياء الأخرل خدمة:   -
 تقدمها ابؼطاعم، الفنادؽ....إلخ.العلبج،الرحلبت، ابػدمات التي 

بيكن تصنيفهم منتجات مثلب تسويق ابؼتًشحتُ للبنتخابات كتقدبيهم   لأشخاص أو  لأفر د: -
 للجمهور بعذب انتباىهم كالتصويت بؽم كدعم برابؾهم.

 بيكن أف تقدـ للناس لقضاء أكقات فراغهم.  لأماكن  لسياحية و لأماكن  ل امة و لدسارح: -

كىي عبارة عن مفهوـ فلسفة خياؿ أك قضية بيكن أف تسوؽ ابؼنظمات كمنظمة ابؽلبؿ  ر: لأفكا -
 الأبضر تسوؽ من أجل كسب دعم الناس.

إف للمنتوجات دكرة حياة بسر بها منذ بداية إنتاجها إلى غاية   لقر ر ت  لدرتبطة بالد تج خلال دورة حياته:
ياة الإنساف قد تكوف دكرة حياة ابؼنتوج طويلة كقد تكوف دخوبؽا السوؽ كاختفائو أك موتو كىي مثل دكرة ح

 قصتَة كىذا مربوط بددل قبوؿ ابؼستهلكتُ للمنتج كبسر بعدة مراحل نذكر منها ما يلي: 

مرحلة ما قبل تقدنً ابؼنتج إلى السوؽ: تقوـ ابؼؤسسة قبل تقدنً ابؼنتج الاىتماـ ببحوث التسويق  -1
أنشطة بحوث التسويق في مرحلة ابغصوؿ على الأفكار ابعديدة للسلعة ثم كارتفاع تكلفتها كبيكن أف تبدأ 

تتبعها البحوث الفنية التي بذريها أقساـ البحوث التي تهتم بالاختبارات الفنية للسلعة كمن ىنا تأتي العناصر 
في ىذه  الأساسية التي بزتارىا بحوث التسويق قبل تقدنً ابؼنتج إلى الأسواؽ كعادة تتضمن بحوث التسويق

 :1ابؼرحلة القياـ بالدراسات الأتية

؟ كأين يستهدؼ أم لأم قطاع  ختيار  لدفه م  لأساسي:  - ما مدل استحساف كجاذبية ابؼفهوـ
 يستهدؼ؟ كابؼنافع التي بذذب القطاع ابؼستهدؼ بؼفهوـ السلعي؟

 كما جودة السلعة مقارنة بابؼنتوجات الأخرل؟  ختيار  لسل ة أو  لد ت ج: -

                                                           
التسويقية، الدار ابعامعية، الإسكندرية، ص محمد فريد صحن كمصطفى بؿمود أبو بكر بحوث التسويق مدخل تطبيق الفاعلية القرارات  1

57. 
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دراسة ابؽيكل التنافسي في السوؽ؟ كما مدل نصيب ابؼؤسسة ابؼتوقع من مبيعات   لس ق: ختيار  -
 مبيعات النشاط؟ الصناعة؟ أك

 إلي أم قطاع توجو ىذه السلعة؟ در سة  لذدف  لس قي: -
ىل الغلبؼ كالاسم التجارم مصمماف بدرجة بذذب  كيفية در سة  لاسم  لتجاري و لتغليف: -

 سباف طبيعة السلعة؟انتباه ابؼستهلك؟ كىل ين
 ىل الإعلبف بوتوم على منافع يتم تركبهها عن السلعة؟  ختيار  لإعلان  لد اسب: -

يتم في ىذه ابؼرحلة تقدنً ابؼنتوج ابعديد إلى السوؽ كيكوف جديد بالنسبة للمؤسسة مرحلة  لتقديم:  -2
  1 كالسوؽ كما بييز ىذه ابؼرحلة ما يلي:

 كارتفاع تكاليف البحث.كثافة ابعهود التًكبهية  -
 يكوف حجم ابؼبيعات ضئيل كغتَ كافي لتغطية النفقات. -
 تكوف الأرباح قليلة أم بؿدكدة كسالبة في ابؼراحل الأكلى, -

تأتي ىذه ابؼرحلة بعد بقاح ابؼنتوج الذم قدـ للسوؽ فإذا خفت رغبات كحاجات مرحلة  ل م :  -3
النمو التي بتميز بزيادة ابؼبيعات ارتفاع الأرباح التوصيل إلى  ابؼستهلكتُ في مرحلة التقدنً بتنقل إلى مرحلة

 ترؼ على مدل قبوؿ ابؼستهلكتُ للمنتوج أك السلعة.

 2 في ىذه ابؼرحلة يقدـ بؾتَ التسويق بدتابعة ابؼبيعات كإجراء دراسات تتمثل فيما يلي:   

كالتأكد أنو بومل رسالة إعلبنية كذلك من خلبؿ مراجعة الإعلبف م رفة ودر سة  لدركز  لت افسي:  -أ 
تتضمن إسهامات السلعة خصائصها، بحيث تقوـ بدراسة أسواؽ جديد بيكن أف تصل إليها السلعة 
كمراجعة ابؼزيج ابؼناسب من السلعة كالسعر كالتوزيع كالتًكيج لتصل إلى أفضل كضع تنافسي في 

 السوؽ.

                                                           
 ، 83، ص 2004الدراسة ابعامعية، الإسكندرية  ،مبادئ التسويق ،محمد فريد صحن كنبيلة عباس 1
.57محمد فريد صحن مصطفى بؿمود أبو بكر مرجع سابق، ص 2
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بؼنافستُ ككل ما يقوموف بو من خطتهم كردكد يتم في ىذه ابؼرحلة متابعة ا تحديد مسار  لد افسي: -ب 
أفعاؿ ابؼستهلكتُ بؼنتجاتهم لأف بؽا أبنية كبتَة في ىذه ابؼرحلة على مبيعات ابؼؤسسة كمدل قدرتها 
على الإستفادة من جعل كرحلة النمو تستغرؽ فتًة زمنية أطوؿ كقد ينتج على ذلك تعديل ابؼزيج 

 فستُ.التسويقي للمؤسسة في مواجهة خطط ابؼنا

يستقر ابؼنتوج في ىذه ابؼرحلة كما بييزىا ابلفاض معدلات الربح عما كانت عليو مرحلة  ل ضج:  -/4
 مرحلة النمو نظرا لسندة ابؼنافسة كارتفاع تكاليف التًكيح كتعتمد في ىذه ابؼرحلة توفتَ معلومات تفيد في:

 لطرح منتوجاتها.إبهاد قطاعات جديدة في السوؽ ابغالية كالبحث عن أسواؽ جديدة  -
 تطوير ابؼنتج شكليا بفا يؤدم إلى ظهور منتج جديد يبدأ بدكرة حياة جديدة. -
 تعديل ابؼزيج التسويقي للمنتج من حيث التوسع في تقدنً ابػدمات كالسلع. -

تظهر في ىذه ابغالة الابلفاض السريع للمبيعات كيعود ذلك لعدة  مرحلة  لانحد ر ) لتده ر(: -/5
أسباب منها: التغتَ في أذكاؽ ابؼستهلكتُ زيادة حدة ابؼنافسة التطور التكنولوجي في ىذه ابغالة تقوـ 
ابؼؤسسة بسحب ىذا ابؼنتج كليا كطرح منتج جديد بإضافة إليو تعديلبت كخصائص جديدة قد تعيد بؽذا 

 حياة جديدة. ابؼنتج دكرة

  لدطلب  لثاني:  لقر ر ت  لخاصة بالس ر

بيثل بؾموعة القيم التي يدفعها السعر على أنو "  kolter, Armstrongعرفو كل من  ت ريف  لس ر:
ابؼستهلك كيعتبرىا الأساس في ابغصوؿ على ابؼنافع من خلبؿ امتلبكو للسلعة أك استخدامو للسلعة كأف 

وازنة كذلك من خلبؿ مقارنة كمية النقود ابؼدفوعة ككمية الإشباع ابؼتحقق كيتحقق الأفراد يقوموف بإجراء ابؼ
 1" ىذا الإشباع عندما بيتلك ابؼنتج ابػصائص التي يبحث عنها ابؼستهلك كيرغب في ابغصوؿ عليها

                                                           
، 1بؼناىج للنشر كالتوزيع كالطباعة عماف ،طبؿمود جاسم الصعيدعي كردنية عثماف يوسف، إدارة التسويق، مفاىيم كأسس دار ا 1

 .226، 225ص  ،ص2008
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شكل السعر ىو القيمة ابؼعطات للسلعة أك خدمة معينة، كالتي يتم التعبتَ عنها في كيعرؼ أيضا: "    
قيمة معينة يتم  نقدم فابؼنفعة التي بوصل عليها ابؼستهلك من شراء سلعة أك خدمة يعبر عنها في شكل

 1" تربصتها من جانب ابؼؤسسة في شكل سعر معتُ يدفعو ابؼستهلك بشن بؽذه ابؼنفعة

إليو ثم تضع  أىداؼ التسعتَ: بزتار ابؼؤسسة أكلا برديد بؾموعة من الأىداؼ كاختيار ابؽدؼ ابؼراد الوصوؿ
 السعر من أجل برقيق ذلك ابؽدؼ كتتمثل ىذه الأىداؼ فيما يلي:

المحافظة على نصيب معتُ في السوؽ كالبقاء فيو كذلك بوضع أسعار منخفضة لضماف استمرار  -
 الإنتاج كزيادة الطلب.

 اختيار السعر الذم يعظم الربح ىدؼ التسعتَ تعظيم الربح. -
 ابؼنافستُ من أجل استقرار السوؽ.اختيار أسعار مساكية لأسعار  -
 بؿاكلة منع ابؼنافستُ غلى سوؽ بوضع أسعار منخفضة. -
 التقيد بابعودة كذلك عن طريق كضع أسعار مرتفعة لتغطية تكاليف ابعودة ابؼرتفعة. -

  ل   مل  لدؤثرة على قر ر ت  لتس ير:

 لية كقد تكوف خارجية كىي: ىناؾ العديد من القرارات التي تؤثر على قرارات التسعتَ قد تكوف داخ

كىي تلك العوامل التي بؽا علبقة بابؼؤسسة في حد ذاتها كالتي نستطيع السيطرة عليها    ل   مل  لد خلية:
 كابغد من أثارىا السلبية تتمثل ىذه العوامل في: 

يعد السعر عنصر من عناصر ابؼزيج التسويقي لذلك بهب أف يكوف ىناؾ    لدزيج  لتس يقي: -
انسجاـ كتكامل بتُ قرارات التسعتَ كقرار تصميم ابؼنتج كتوزيعو كالتًكيج لو لكي تستطيع ابؼؤسسة 
كضع البرنامج التسويقي الفعاؿ لأف إذا كاف السعر ىو العنصر القوم في برديد مركز ابؼؤسسة فإف تأثتَه 

كبتَ على باقي قرارات ابؼزيج التسويقي أما إذا كاف قرار كضع ابؼنتج على أساس عوامل غتَ يكوف  
 سعرية فإف القرارات ابػاصة بجودة ابؼنتج كالتًكيج كالتوزيع ىي التي تؤثر بقوة. 

                                                           
 .289 ،288ص ص ، 1998الإستًابذيات، الدار ابعامعية الإسكندرية،  محمد فريد لصحن، ابؼفاىيم ك 1
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إف برديد الأسعار يأخذ في ابغسباف عامل التكاليف لذلك فالأسعار بهب أف تغطي    لتكاليف: -
 اليف )ثابتة متغتَة(  مع إضافة ىامش ربح معتُ. بصيع التك

بتأثر سعر ابؼنتج بابؽيئة التي تقرر السعر فبعض ابؼؤسسات تعتمد من قبل    لاعتبار ت  لت ظيمية: -
ابؼستويات التنظيمية بينما مؤسسات أخر بسنح صلبحية قرار التسعتَ بؼديرم التسويقي كالبعض الأخر 

 كض على برديد السعر مع كضع حدكد دنيا كعليا. إلى مندكب بيع السلع بالتفا

إف سياسة التسعتَ في ىذه ابغالة بردد من خلبؿ اختلبؼ السلع أك ابؼنتجات   ختلاف  لد تجات: -
فإذا كانت منتجات ابؼؤسسة بفاثلة كمتشابهة بدنتجات ابؼنافستُ فإنها تتبع سياسة سعرية تنسجم مع 

ا كانت ابؼنتجات ذات جودة عالية ككانت ابؼؤسسة منفردة في السياسات السعرية للمنافستُ أما إذ
 السوؽ فلها ابغرية كاملة في ابزاذ قرارات التسويق. 

يتأثر السعر في ىذه ابغالة بدكرة حياة ابؼنتج ففي كل مرحلة ينبغي إتباع سياسة   دورة حياة  لد تج: -
التكاليف الكثتَة كابؼتعددة كفي مرحلة النمو ابؼناسبة ففي مرحلة التقدنً فتكوف الأسعار مرتفعة لتغطية 

تكوف الأسعار منخفضة تدربهية بسبب ضغط ابؼنافسة أما في مرحلة النضج تقوـ ابؼؤسسة بتثبيت 
الأسعار كقد تقوـ بتخفيض طفيف كذلك من أجل البقاء في السوؽ أما مرحلة الابكدار فالأسعار 

 سوؼ تنخفض. 

عوامل التي تقع خارج إطار سيطرة ابؼؤسسة كىي تلعب دكرا مؤثرا على تشمل بصيع ال   ل   مل  لخارجية:
 قرارات التسعتَ ىذه العوامل تشمل ما يلي: 

بردد التكاليف ابغد الأدنى للؤسعار بينما بودد السوؽ كالطلب ابغد   طبي ة وحجم  لس ق: -
ع المحققة من جراء امتلبكها الأعلى بؽا كعادة ما يوازم ابؼستهلك أسعار ابؼنتجات بالنسبة إلى ابؼناف

كلذلك بهب على ابؼؤسسة قبل برديدىا للؤسعار مراعاة العلبقة بتُ السعر كالطلب بؼنتجاتها كعلى أم 
 أساس يتم برديد السعر في بـتلف أنواع الأسواؽ. 
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عند برديد الأسعار بهب مراعاة القدرة الشرائية للمستهلك لأف     لقدر ت  لشر ئية للمستهلكي: -
قرار الشراء لدل ابؼستهلك يتأثر بعوامل تتمثل في ابغاجة كالرغبة كالقدرة على الشراء فالرغبة كالقدرة لا 
 بيكن ابزاذ القرار في حالة عدـ توافر القدرة الشرائية لأف ىناؾ الكثتَ من ابؼستهلكتُ لديهم الرغبة في
شراء ابؼنتجات ذات ابعودة العالية كلكن لا يستطعوف شراء ىذه ابؼنتجات لعدـ توافر القدرة الشرائية 

 بوتم عليهم شراء منتجات ذات جودة منخفضة بأسعار تناسب قدرتهم الشرائية. 

في الوقت  تباين ابؼنافسة في ابؼراحل ابؼختلفة التي بير بها ابؼنتج في دكرة حياتو كىذا يؤثر   لد افسة: -
نفسو كبقوة على قرارات التسعتَ كعلى الرغم من عدـ مواجهة ابؼؤسسة لأم منافسة في البداية إلا أف 

 1ارتفاع الأسعار يشجع بعض ابؼؤسسات الأخرل على دخوؿ السوؽ

ىي الشركط ابؼوضوعة من قبل الدكلة كابؼسندة قانونا، كتكوف ابؼؤسسة ملزمة    لدؤشر ت  لقان نية: -
في اعتمادىا عند تعاملها التجارم حيث أف الدكلة تضع القوانتُ المحددة للؤسعار حفاظا على مصلحة 

 2ابؼستهلك كبضايتو من الاستغلبؿ

اشر على قرارات التسعتَ التي تتخذىا إف الظركؼ الاقتصادية المحيطة تؤثر بشكل مب   ل   مل  لاقتصادية:
ابؼؤسسة كابؼقصود ىنا مراحل الدكرات، الاقتصادية من الإنتعاش كالركود كالرخاء كالكساد كالتضخم كالعجز 
ففي الفتًة التي يسودىا التضخم فإف ارتفاع أسعار ابؼنتجات يضغط على ابؼسؤكلتُ في إدارة التسويق لابذاه 

يز على السعر أما في مرحلة الكساد فيكوف التًكيز على الأسعار لأف ابؼستهلك لو بكو ابعودة أكثر من التًك
 3حساسية بكو السعر

 

 

                                                           
 .198ص 2007علبء الغرباكم كأخركف، التسويق ابؼعاصر، الدار ابعامعية، الإسكندرية،  -1
 .362، ص 2008استًابذيات التسويق، دار البازكرم العلمية للنشر كالتوزيع، عماف، الأردف، تامر باسم البكرم، -2
، ص 2008، 1زكرياء عزاـ ك أخركف، مبادئ التسويق ابغديث بتُ النظرية كالتطبيق، دار ابؼيسرة للنشر كالتوزيع كالطباعة، عماف، ط -3
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  لدطلب  لثالث:   لقر ر ت  لخاصة بالت زيع و لترويج

سلسلة من ابؼؤسسات أك الأشخاص الذين يشاركوف في تدفق تعرؼ فتواف التوزيع بأنها "   مفه م  لت زيع:
 1"ابؼنتج إلى ابؼستهلك النهائي أك ابؼستخدـ الصنائيابؼنتجات من 

ىناؾ العديد من العوامل التي تؤثر على قرار ابزاذ منافذ    ل   مل  لدؤثرة في قر ر  ختيار ق   ت  لت زيع:
 التوزيع كالتي من بينها: 

طة انطلبؽ إف السوؽ ابؼستهدفة )ابؼستهلك/ابؼشتًم( نق   لاعتبار ت  لخاصة بالس ق  لدستهدفة: -أ
 العمل التسويقي كالذم يؤثر على القناة التوزيعية بصورة عديدة أبنها: 

بالنسبة لنوع السوؽ نتعامل ابؼؤسسة مع نوعتُ سوؽ استهلبكية برتاج إلى   ن ع وحجم  لس ق: -
أنواع من قنوات التوزيع مثل بذار ابعملة كبذار التجزئة كسوؽ صناعية التي يتم فيها استخداـ موزع 
 صناعي أك ككيل أك مندكب مؤسسة أما بالنسبة بغجم السوؽ فإذا كاف كبتَا نسبيا فابؼؤسسة تستخدـ

ستهلبكية أما إذا كاف حجم السوؽ صغتَا نسبيا فتستخدـ ابؼؤسسة توزيع طويلة مثل السوؽ الاقنوات 
 قنوات التوزيع صغتَة مثل الأسواؽ الصناعية. 

في حالة الطلبات الكبتَة جدا فإف ابؼؤسسة برتاج إلى عدد قليل من الوسطاء   حجم  لطلبات: -
 دد الوسطاء. كالعكس صحيح يكوف ىنا حجم الطلبات عكسيا مع ع

إذا كاف ابؼستهلكوف متواجدين في منطقة جغرافية كاحدة فإف ابؼؤسسة    لد قع  لجغر في للس ق: -
تستخدـ قناة توزيع قصتَة كمباشرة للبتصاؿ بهم أما في حالة السوؽ ابؼستهدفة منتشرة فإف القناة 

 التوزيعية التي تستخدمها ابؼؤسسة تكوف مباشرة. 

 

 

                                                           
 .297، ابؼرجع السابق، ص زكرياء عزاـ ك أخركف 1
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 كتتمثل فيما يأتي:    لاعتبار ت  لخاصة بال سطاء: -ب

إذا كانت القناة التوزيعية بستاز بدزايا كخصائص   مست ى  لخدمات  لدرغ ب بها من قبل  لد تج: -
أفضل من ابؼؤسسة ابؼنتجة فإف ابؼؤسسة بزتار ىذه القناة أما إذا كانت العكس فإف ابؼؤسسة تبحث 

 عن بديل أفعل بوقق مستول ابػدمة ابؼطلوبة. 

جأ إليو لتوزيع إذا كاف ابؼوزع قوم كلو بظعة جيدة فإف ابؼؤسسة تل  ق ة أو ض ف ق اة  لت زي ية: -
 منتوجاتو. 

 من الطبيعي أف بزتار ابؼؤسسة ابؼوزع الذم حجم مبيعاتو مرتفعة.  حجم  لدبي ات  لدت ق ة: -

بزتار دائما ابؼؤسسة ابؼوزع الذم تكوف تكلفتو معقولة حتى لا يؤثر على السعر   تكلفة  لد زع: -
 عتبار نوع ابػدمة ابؼقدمة من ابؼوزع. الاابؼستهلك النهائي مع أخذ بعتُ الذم يصل إليو ابؼنتج إلى 

 تتمثل ىذه العوامل في:    ل   مل  لخاصة: -ج

إنو في حالة الركود برتاج ابؼؤسسة إلى قناة توزيع قصتَة كغتَ مكلفة من أجل   ل   مل  لاقتصادية: -
عية لقناة التوزينتعاش الاقتصادم فابؼؤسسة بزتار اجات على ابؼستهلك أما في حالة الابزفيض سعر ابؼنت

 رتفاع السعر الذم يصل بو ابؼنتج إلى ابؼستهلك. التي تقدـ أفضل ابػدمات رغم ا

إف ابؼنافستُ أثر كبتَ على السياسة التسويقية في اختيار قنوات التوزيع   طبي ة  لد افسة  لسائدة: -
فابؼنتج ذك الإمكانيات العالية كالكبتَة بيكن أف ينافس منافذ توزيع أخرل تقوـ تقريبا ببيع ابؼنتجات 

أنها براكؿ استخداـ قنوات توزيعية بـالفة بؼنافسيها كبرقق بؽا أىداؼ أفضل كأحسن  نفسها أك
 1سسة للمؤ 

                                                           
 .246سابق، ص الرجع ابؼ ،بؿمود جاسم الصميد كردينة عثماف يوسف 1
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حتكار بعض ابؼؤسسات بؼنتجات معينة في السوؽ بعض الدكؿ كخوفا من ا   لتشري ات  لحك مية: -
المحلية كالذم يؤدم إلى تقليل ابؼنافسة بتُ ابؼنتجتُ تفرض سياسة معينة على ابؼؤسسات ابؼنتجة عند 

 توزيعها بؼنتجاتها. 

 ى قرار ابزاذ القناة التوزيعية فيما يلي: تتمثل أىم ىذه العوامل التي تؤثر عل  ل   مل  لد خلية:

إف خصائص كمواصفات ابؼنتج بؽا دكر كبتَ في اختيار القناة التوزيعية    لاعتبار ت  لخاصة بالد تج: -أ
 :1ابؼناسبة كالتي من أبنها

إذا كانت قيمة ابؼنتج ابؼادية عالية قصرت قناة التوزيعية فيباع عن طريق   قيمة  لد تج  لدادية: -
عيفة زاد عدد القنوات مباشرة أك ككيل أك موزع كالعكس صحيح فإذا كانت القيمة ابؼادية للمنتج ض

 صالو إلى السوؽ ابؼستهدؼ. التوزيعية لإ
ر ابؼؤسسة قنوات توزيعية لديها إذا كانت ابؼنتجات سريعة التلف بزتا  قا لية  لد تجات للتلف: -

حتفاظ بها أما إذا  نهائي من حيث التخزين التبريد الاالقدرة على إيصابؽا بشكل جيد للمستهلك ال
كانت ابؼنتجات غتَ قابلة للتلف فهذا يتطلب اختيار قنوات توزيع غتَ الأكلى من حيث التخزين 

 أك الاحتفاظ في ظركؼ معينة مثل ابؼلببس 
كلما كاف حجم ككزف ابؼنتج ثقيل مثل مواد البناء فهي تتطلب تكاليف    ووزنها: حجم  لد تجات -

ضافية لى ابؼستهلك النهائي دكف تكاليف إالشحن كالنقل كالتخزين مثل الإبظنت كابغديد كتصل إ
 كإما عن طريق قناة مباشرة أك قناة قصتَة كالعكس صحيح. 

ىناؾ عدة اعتبارات بزص ابؼؤسسة بيكن أف يكوف بؽا تأثتَ في قرار    لاعتبار ت  لخاصة بالدؤسسة: -ب
 اختيار قناة التوزيع ابؼلبئمة كتتمثل فيما يلي: 

مكانيات مادية كبتَة لديها ابغرية التامة في إف ابؼؤسسات التي بؽا إ ة و لحجم:مكانيات  لدادي لإ -
الوصوؿ إليها عملية التوزيع كعلى  اختيار نوع الوسطاء الذين يتناسبوف مع الأىداؼ التي تريد

                                                           
 .318زكرياء عزاـ كأخركف، مرجع سابق، ص  1
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مكانيات اختيارات بؿدكدة في اختيار القناة واجو ابؼؤسسات الصغتَة بؿدكدة الإالعكس من ذلك ت
 التوزيعية ابؼناسبة. 

إذا كانت ابؼؤسسة ذات شهرة في السوؽ كخبرة إدارية كبتَة تكوف بؽا  خبرة وشهرة  لدؤسسة: -
 عية التي تناسبها كتناسب أىدافها كالعكس صحيح. القدرة على اختيار القنوات التوزي

إذا أرادت ابؼؤسسة كضع الرقابة على قنوات التوزيع فإنها تلجأ إلى   لرقا ة على ق   ت  لت زيع: -
 استخداـ أقصر القنوات عن طريق التوزيع ابؼباشر كالعكس صحيح. 

إف ىذا القرار متعلق بتحديد درجة تغطية  تحديد مدى  لتغطية  لت تحققها  لق اة  لت زي ية: -
 السوؽ إلى ابؼدل الذم ترغب فيو كل مؤسسة في تغطيتو من خلبؿ التوزيع. 

  لقر ر ت  لخاصة بالترويج: 

قامة منافذ للمعلومات كفي تسهيل بيع التنسيق بتُ جهود البائع في إ"يعرؼ التًكيج بأف  مفه م  لترويج:
 1"فكرة معينة السلعة أز ابػدمة أك في قبوؿ

نشاط يتضمن استخداـ أساليب كأدكات لنشر ابؼعلومات ابػاصة بابؼؤسسة أك بدنتجاتها، سلعا  "كيعرؼ بأنو 
يصاؿ ابؼعلومات اللبزمة بالزمن  كالكثافة ابؼلبئمة مات في القطاع السوقي ابؼستهدؼ كإكانت أك خد

 2"من أجل زيادة حجم ابؼبيعاتقناعهم بدميزاتو كذلك ستهلكتُ كبؽذا ابؼنتج كتعريفهم كإللم

ىناؾ العديد من العوامل ابؼؤثرة التي بردد طبيعة عناصر ابؼزيج  ل   مل  لدؤثر في  ختيار  لدزيج  لترويجي:  
 التسويقي ابؼستخدمة داخل ابؼؤسسة تتمثل فيما يلي: 

و مج ففي مرحلة النبزتلف أىداؼ كأنشطة التًكيج بتغتَ مراحل دكرة حياة ابؼنت دورة حياة  لد تج:  -أ
يكوف ىدؼ التًكيج بابؼنتج خلق اىتماـ كتكوف طريقة التًكيج الأساسية ىي النشر، ككذلك بعض 

ابؼعلومات  الإعلبنات ابؼوجهة إلى القطاع ابؼستهدؼ أما في مرحلة تقدنً ابؼنتج يركز على نشر بعض

                                                           
، ص 1998التًكيج كالإعلبف أسس كنظريات تطبيقات، مدخل متكامل، دار اليازكرم العلمية، عماف، الأردف، ، بشتَ عباس العلبؽ 1
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كالعلبمات من أجل خلق طلب أكلي إلى جانب الإعلبف كتنشيط ابؼبيعات لتشجيع ابؼستهلكتُ لتجربة 
ك في مرحلة النمو يهدؼ التًكيج إلى خلق تفضيل العلبمة كيكوف الإعلبف إقناعا كبرتاج إلى بيع ابؼنتج. 

 شخصي كتنشيط ابؼبيعات بأقل أبنية. 

التوازف بتُ عناصر ابؼزيج التًكبهي للمحافظة على مستول معتُ أما في مرحلة النضج بهب أف توفر نوع من 
من ابؼبيعات كفي مرحلة التدىور بهب بزفيض تكاليف التًكيج  كيستخدـ جهود البيع الشخصي كالإعلبف 

 1بطابع تذكتَم

في حالة اتساع السوؽ بفضل استخداـ الإعلبف كفي حتُ يستخدـ البيع الشخصي   طبي ة  لس ق: -ب
واؽ ابؼركزة جغرافيا كالأخذ بعتُ الاعتبار نوع ابؼستهلك فالإعلبف يفضل استخدامو في حالة التعامل في الأس

 مع ابؼستهلك النهائي. 

إذا كانت ابؼيزانية بؿدكدة يصعب اللجوء إلى كسيلة كاسعة الانتشار كمكلفة كفي ىذه   حجم  لديز نية -ج
 2ابغالة بيكن الاعتماد على البيع الشخصي أك نشر.

السلع العادية بيكن التًكيج بؽا بالإعلبف كالسلع التي تشتًل بناءا على دكافع عاطفية  خصائص  لد تج: -د
نتشار أما الصنع الصناعية يركج بؽا عن طريق البيع تجميل( يركج بؽا بطريق كاسعة الا)مستحضرات ال

 .انتشاراالشخصي أما السلع الاستهلبكية ابؼيسرة يركج بؽا بالإعلبف الأكثر 

ختلبؼ أنواع الشركات الاحتكارية أك غتَ احتكارية كفي بىتلف ابؼزيج التًكبهي با   افسة:طبي ة  لد -و
 3حالة ابؼنافسة التامة يستخدـ الإعلبف ابؼقارف

ستًاتيجية الدفع في حالة السلع الصناعية كتعتمد على بيع تستخدـ إ  إستر تجية  لدفع و لجذب: -ي
ستًاتيجية ابعذب تعتمد على الإعلبف الواسع الانتشار بػلق الطريقة الأنسب للتًكيج أما إنها الشخصي لأ

 الطلب لدل ابؼستهلك النهائي. 
                                                           

 .12، ص 1998بشتَ عباس العلبؽ التًكيج كالأعلبف أسس كنظريات، تطبيقاتو، مدخل متكامل، دار البازكرم  العلمية عماف الأردف، 1
 .59بشتَ عباس العلبؽ، ابؼرجع السابق، ص -2
 .  61،62صبشتَ عباس العلبؽ، ابؼرجع السابق،ص  -3
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بزتلف ابعهود التًكبهية ابؼبذكلة باختلبؼ خطوات عملية الشراء الانتباه،   خط  ت عملية  لشر ء: -ه
 .الاىتماـ، الرغبة، التصرؼ، ابزاذ القرار
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  لدبحث  لثالث: أثر  نترنت  لأشياء على  لقر ر ت  لتس يقية

يؤثر انتًنت الأشياء بشكل كبتَ على عالم التسويق بشكل عاـ كالقرارات التسويقية بشكل خاص إذ     
تعرؼ ىذه القرارات على أنها اختيار البديل ابؼتاح بهدؼ برقيق التوازف بتُ حاجات السوؽ كبتُ إمكانيات 

بؼتغتَات التي تؤدم إلى صنع ابؼنظمة من جهة أخرل كعليو فإف القرار التسويقي ينبثق عن تقدير كامل ا
 القرار.

  لدطلب  لأول:  ل  اصر  لت ت تمد عليها  نترنت  لأشياء في  تخاذ  لقر ر ت  لتس يقية

يعتمد متخذ القرار في انتًنت الأشياء على بؾموعة من العناصر ابؼهمة في ابزاذ قراراتهم التسويقية نذكر      
   1 منها ما يلي:

  يق:نظم م ل مات  لتس -1

انتًنت الأشياء لديو القدرة على بصع كبرليل ابؼلبحظات كإبلبغ صانعي القرار بها كبسكينهم من ابزاذ      
الإجراء ابؼناسب كتقدنً برليل بؼدل بقاح الإجراءات ابؼتخذة بيكن لانتًنت الأشياء أف بيكن متخذ القرار 

لأسئلة الإستبياف غتَ ابؼرغوب فيها أك غتَ  من قياس السلوؾ الفعلي بدلا من معابعة الإجابات ابؼتحيزة
 ابؼلبئمة.

كبيكن بصع الشكاكم كالتكاملبت كأفكار ابؼنتجات ابعديدة كمعلومات ابؼنافسة كردكد الفعل على      
إستًابذية التسويق كالرد عليها فور حدكثها كعندما يكوف ذلك مهما، كبيكن أف يوفر معلومات في الوقت 

يوفر كذلك الاجتماعات التي  الفعلي حوؿ ما يريده العملبء بدلا من الإعتماد على التخمينات التنفيذية ك
 لانهاية بؽا حيث تعتمد القرارات في كثتَ من الأحياف على أراء ابؼدرين بدلا من بيانات السوؽ.

 

 
                                                           

1 http://www.goole.com/ampis/www.businessinsiden.com/heres-hom-the-internet-of-
thigs-will-power-gneater marketing-success-214-7% 3famp 30/05/2022,23 :00. 
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 ة  لتجارية:     ل لام -2

قياس تفاعلبت العلبمة التجارية من خلبؿ التقاط تفضيلبت العلبمة التجارية كنشاط  lotبيكن ؿ        
القلب كدرجة حرارة ابعسم كحركة العتُ كالاستجابات البشرية الأخرل لعناصر الدماغ كمعدؿ ضربات 

العلبمة التجارية مثل الشعارات كالأناشيد كالألواف كالأشكاؿ ككتابة ابػطوط بإستعماؿ ىذه ابؼعلومات من 
بيكنهم متخذ القرار بسكنهم من ابغصوؿ على تعليقات أكثر دقة بفا ىو بفكن من خلبؿ أبحاث ابؼشتًل بفا 

 من برستُ العلبقات مع العملبء كابزاذ القرارات في زيادة ابؼبيعات كخفض التكاليف.

  لد ت     ج: -3

تقدنً ملبحظات حوؿ كيفية استخداـ الأشخاص  lotبالاستخداـ ابؼستشعرات كالتغليف بيكن لػ      
للمنتجات كتفاعلبتهم معها كمعدؿ استخدامهم للمنتجات كمتى توشك ابؼنتجات على الفشل أك نفاذ 
ابؼكونات القابلة للئستبداؿ برذر بعض الأجهزة العملبء بالفعل عندما تكوف البطاريات منخفضة أك برتاج 

الأشياء ابؼستخدمتُ أك متخذ القرار من برستُ أداء ابؼنتج ككفاءتو إلى تغيتَ ابؼرشحات ستمكن انتًنت 
كاختيار الشركات ابؼصنعة بالعيوب ابغاجة إلى الصيانة أك حتى طلب ابؼواد الاستهلبكية تلقائيا حتى يصلوا 

 عندما بوتاجوف إلى التجديد.

ر في الوقت الفعلي لتحديد بيكن بؼتخذ القرار بصع البيانات التي يتم ابغصوؿ عليها من ابعمهو      
ابؼنتجات التي سيتم عرضها كفي أم مواقع تتوافق بشكل أفضل بتُ العرض كالطلب كالسماح بالاختلبفات 

 المحلية.

كل ىذا سيعمل على خفض تكلفة التصنيع كالصيانة كالتوزيع كتقدنً خدمة العملبء من الناحية ابؼثالية       
 ل.كسيحصلوف على ما يريدكف بتكلفة أق
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  لس    ر: -3

يأتي برديد قيمة السعر بتُ ابعماىتَ ابؼستهدفة فإستًابذية التسعتَ فن كعلم من حيث أنو يتضمن بيانات    
 1 السوؽ كابغسابات الدقيقة بالإضافة إلى ابؼوازنة بدهارة بتُ الأسعار ابؼرتفعة جدا كابؼنخفضة  جدا.

لا يشتَ السعر إلى القيمة ابؼالية للمنتج فحسب بل يشتَ إلى الوقت ك ابعهد الذم يرغب العميل في      
إنفاقو للحصوؿ عليو كسيكوف برديد ذلك عاملب حابظا في إيرادات العلبمة التجارية لأنو سيؤثر على الربح 

 التًكيج كالتسويق. كالعرض كالطلب كابؼقدار الذم بهب أف ينفقو ابؼسوقوف على إستًابذية

كنتًجم تكاليف ابؼعاملبت كالاحتكار ابؼنخفضة إلى أسعار أقل كجودة  أفضل بنفس السعر كيعمل       
على تقليل العيوب كبرستُ رضا العملبء كخفض تكاليف خدمة العملبء معا لتحسن أداء البائع كبذربة 

كل ديناميكي للمشتًين بناءا على تاريخ الشراء تتيح انتًنت الأشياء أيضا تقدنً أسعار بـتلفة بشابؼشتًل س
 كالإئتماف كالولاء كالأبنية للشركة.

  لت زي ع: -4

بيكن لانتًنت الأشياء أف يقدـ بدائل توزيع فعالة كمربوة للمشتًين كبيكنو إخبارىم عبر أجهزتهم       
 المحمولة كسياراتهم بأقرب الأماكن لشراء ابؼنتجات التي بوتاجوف إليها.

 بيكن أف يوفر أيضا تقييمات مستقلة بؽذه الشركات كفقا للؤكلويات التي بوددىا ابؼستخدـ. -
 بيكن للبائعتُ إرساؿ بؽم تنبيهات تتعلق بابؼنتجات التي يرغبوف في شرائها في أماكن قريبة منهم. -
 الانتًنت الأشياء.كبيكنهم من تزكيد ابؼشتًين بقسائم يتم توصيلها إلى أجهزتهم المحمولة التي تدعم  -

  لتروي ج: -5

يشتَ التًكيج إلى بصع الأنشطة كالطرؽ التي تستخدمها للتًكيج بؼنتجاتك خدمات في السوؽ      
ابؼستهدؼ كتشمل ابؼبيعات كالعلبقات العامة كالتسويق ابؼباشر كالإعلبف كالرعاية ككسائل التواصل 

كبتَة فمن ابؼنطقي إجراء برليل عائد الاستثمار عند   الاجتماعية كنظر لأف تكاليف التًكيج بيكن أف تكوف
                                                           

1 https://emansys.com/lernlblog/4.ps-of-manketing-importance/29-06-2022, 15 :30. 

https://emansys.com/lernlblog/4.ps-of-manketing-importance/29-06-2022
https://emansys.com/lernlblog/4.ps-of-manketing-importance/29-06-2022
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إلى برديد السوؽ ابؼستهدؼ كىا ىي الوسائط التي يستهلكونها كما ىي تكلفة ابزاذ قرارات التًكيج برتاج 
 تلك الوسائط كعدد ابؼبيعات الإضافية ككيف ستجمع ابؼعلومات التي توضح كيف يتم التًكيج للعمل.

كض التًكبهية الذكية عبر الانتًنت كخارجها قياس التعليقات في الوقت الفعلي حوؿ للعر  lotبيكن لػ      
 أجزاء الإعلبنات التي يتم عرضها أك بذاىلها.

يوفر انتًنت الأشياء للمسوقتُ القدرة على التفاعل مع السوؽ في الوقت الفعلي كابزاذ قرارات أفضل      
 ضل في منح العملبء ما يريدكف.كزيادة الكفاءة كالفعالية كالقياـ بعمل أف

  نترنت  لأشياء على  لتس يق تأثير لدطلب  لث   اني: 

 لقد كاف لتسويق تأثتَ على انتًنت الأشياء بطرؽ كثتَة من بينها ما يلي: 

من ابؼمكن إرساؿ رسائل مفيدة للمشتًين بابؼنتج بناءا على عوامل مثل الطقس  :  يانات  لبيئية - 
تفاعلبت ابؼنتج، علة سبيل ابؼثاؿ بيكن بؼنشئ التسويق أك المحتول بؼواقع البيع بالتجزئة أك ابؼوقع أك 

ربدا تكوف البيئة ىي البيانات الأكثر صلة ، إرساؿ رسائل إلى ابؼشتًين حوؿ ما بيكنهم ارتدائو للتدفئة
د كشراء الأشياء بابؼسوقتُ كالتي تسمح بؽم بإرساؿ رسائل مستهدفة بيكن أف تساعد ابؼسوقتُ في بردي

 التي بوتاجوف إليها حقا.

أفضل طريقة للبستفادة من ىذه ابؼعلومات ىي معرفة مدل قرب ابؼشتًل من ابؼنتج  يانات  لد قع: -
لذلك بيكن بؼسوقي المحتول للؤنشطة التجارية مساعدة ابؼسوقتُ في برديد ابؼنتجات القريبة منهم 
كاختيار ابؼنتجات ابؼناسبة في متجر البيع بالتجزئة الذم قد يسوقوف، فهو يساعد على برستُ تفاعل 

ملبء مع موقع الويب كالولاء كحتى ابؼبيعات في تلك ابؼنطقة ىذا بلب شك أحد أكبر استخدامات الع
 انتًنت الأشياء فيما يتعلق بالتسويق.  

يدة للمسوقتُ على سبيل ابؼثاؿ بيكن فقد يكوف ابعهاز قادرا على نقل بيانات م مر قبة  لبيانات: -
اؿ معلومات متعلقة بالصحة مثل معدؿ ضربات لأم جهاز صحي ينتمي إلى انتًنت الأشياء إرس

 القلب ابغالي أك معدؿ النبض للمستخدمتُ.
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قد تستخدـ الشركات أجهزة انتًنت الأشياء لتنبيو ابؼستخدمتُ بشأف الإعلبنات  إرسال ت بيهات: -
ابؼهمة في الوقت الفعلي، بيكن أف تكوف ىذه التنبيهات حوؿ حالات الطوارئ كالإعلبنات ابؼهمة 

كقد نستخدـ حتى  لتوفتَ ابػدمة العامة بيكن الإطلبع على التقارير  لأخرل مفيدة للغاية للمستخدـا
من أجهزة انتًنت الأشياء على مدار الساعة أثناء قياـ الأنظمة بدراقبة كتتبع مؤشرات الأداء الرئيسية، 

الكبتَة من تطبيقات  ف ابؼسوقتُ أك متخذ القرار يقضوف كقتا طويلب في بضلبت كالفائدةلأ اكنظر 
انتًنت الأشياء ىي ابغصوؿ على مثل ىذه التنبيهات حوؿ حالة ىذه ابغملبت التسويقية حتى 

 يتمكنوا من تعديلها كفقا لذلك. 

نظرا لأف ىذه الأجهزة متصلة بالانتًنت فهذا يعتٍ أف تسويق المحتول بهب أف  ستهد ف  ﵀ت ي:  -
المحتول. كاف ىذا ىو ابغل مع التسويق عبر ابؽاتف المحموؿ الذم يركز بشكل أكبر على استهداؼ 

تكيف مع السياؽ الذم يتفحصو ابؼشتًكف أثناء التنقل، المحتول الذكي قادر على أبستة المحادثات 
كالتعامل مع استفسارات ابؼشتًل الشائعة كبالتالي تقدنً استجابات كبرديثات في الوقت الفعلي كتعتبر 

 .مهمة للمشتًين

برظى أجهزة انتًنت الأشياء بشعبية كبتَة كقد أدل ذلك إلى تسويق بذريبي   لتس يق  لتجريبي: -
حيث يكوف ابؼشتًكف أكثر حرصا على استخداـ المحتول اعتمادا على ما يشعركف بو بدلا من القراءة 
عنو، لذلك تستخدـ ابؼزيد كابؼزيد من الشركات ىذا التكتيك للتًكيج بؼنتجاتها بدلا من تسويقها 

ليدية، تتيح بيانات انتًنت الأشياء بؼسوقي المحتول بزصيص تفاعلبت العملبء بحيث بيكن بطريقة تق
مشاركة التجارب التفاعلية بسهولة اسم ابؼستخدـ الصلة بهذه الطريقة من ابؼتوقع أف توفر انتًنت 

 الأشياء فرصا لا تعد كلا برصى بؼسوقي المحتول.

 Iot  ل  نترنت  لأشياءقب لدطلب  لثال    ث: مست

 :  Iotمستقبل

ابؼستقبل مشرؽ لانتًنت الأشياء حيث ستتمتع الشركات الصغتَة كالكيانات العابؼية بفرص متزايدة      
للصيانة التنبؤية ابؼوفرة للتكلفة كزيادة الاتصاؿ عبر الانتًنت إلى ابعهاز بالإضافة إلى ذلك سيتمكن ابؼزيد 
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من ابؼرافق في الاتصاؿ بسبب برستُ القدرة على برمل التكاليف فيما يتعلق بإمكانية الوصوؿ إلى انتًنت 
 lotستحل بؿل تلك التي يتم تشغيلها حاليا بواسطة  wi-fiالأشياء يتوقع الكثتَ من المحتًفتُ أيضا بتقنية 

  1 ابؼزيد من الشركات فوائده.السلكي، بشكل عاـ أصبح انتًنت الأشياء سهل الوصوؿ إليو مستحبي  

 تحسي ات م شأة  لتص يع: -1

ستشهد الشركات ابؼشاركة في تطوير ابؼنتجات زيادة في الإتصاؿ كاستخداـ أجهزة انتًنت الأشياء      
سوؼ يساعداه مرافق الإنتاج على تقليل تكاليف التشغيل كبرسن الكفاءة عبر عملية الإنتاج بأكملها 

 كالتوزيع. التحسينات عبر البحث كالاختيار كضماف ابعودة lotبالإضافة إلى ذلك سوؼ يدعم 

أختَا ىناؾ أجهزة جديدة بؿسنة تسمح بالتوافق في الظركؼ ابعوية القاسية كالبيئية التي تضرب السوؽ     
الصناعية، كالتي تنشئ الطاقة  POEتتضمن ىذه الأجهزة بؿولات الطاقة عبر الانتًنت أك بؿولات 

 كالاتصاؿ حتى في الظركؼ الداخلية كابػارجية القاسية.

 :llotترنت  لأشياء خدمة  ن -2

ىو ابذاه متطور عبر ابؼرافق ابؼتصلة كبكن على يقتُ من رؤيتو  lotaasانتًنت الأشياء كخدمة أك        
 أكثر مع تقدمنا بكو ابؼستقبل، كلكن ما ىو انتًنت الأشياء كخدمة كماذا يتًتب عليو؟

هزة ابؼتصلة بانتًنت الأشياء بالنيابة بؼوفرم ابػدمات ابػارجيتُ بالتعامل مع بصيع الأج lotaasيسمح     
 عن ابؼنشأة سيقوـ ابؼوفركف بإدارة ىذه الأجهزة كبرليلها كالتحكم فيها.

Lotaas  التي تتطلب تسريع عملية ىو خيار بفتاز للمرافق ذات ابػبرة المحدكدة ذات الصلة كابؼرافق
 الإنتاج.

  لقدر ت  لحاس  ية  لمجم ة: -3

 أحد أكثر الأفاؽ إثارة بؼستقبل انتًنت الأشياء ىو مزيج من ابغوسبة السحابية كابغوسبة.    
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https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.antaira.com%2FWhat-the-Future-Looks-Like-for-the-Industrial-Internet-of-Things-IIoT%3Ffbclid%3DIwAR3VADP4BZUBYpRjjC6mxf7r1_NMMBA_ux6z6awbxpSrDjiGcMM_TYPbOS4&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.antaira.com%2FWhat-the-Future-Looks-Like-for-the-Industrial-Internet-of-Things-IIoT%3Ffbclid%3DIwAR3VADP4BZUBYpRjjC6mxf7r1_NMMBA_ux6z6awbxpSrDjiGcMM_TYPbOS4&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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إذ يتطور انتًنت الأشياء بطريقة بذعل ابؼنشتت قادرة على بصع البيانات من أم مصدر متصل بغض      
نت الأشياء، النظر عن طيفية اتصابؽم في موقع كاحد مشتًؾ ىذا مثتَ بشكل خاص مع زيادة تقدـ انتً 
 ككلما زاد عدد ابؼصادر التي تولد البيانات زادت ابغاجة إلى ابغوسبة متعددة ابؼواقع كالتخزين.

 لرم عة  لصيانة  لت بؤي ة: -4

سيسمح أيضا  LIOTفي حتُ أف الصيانة القياسية كالوقائية مفيدة، فإف مستقبل انتًنت الأشياء       
 بالصيانة التنبؤية.

تسمح ىذه الإمكانية للمرافق بإبقاز عدد لا بوصى من ابؼهاـ لضماف الأداء ابؼناسب للجهاز كيتضمن      
ذلك نقل البيانات مباشرة من الآلات إلى خط الإنتاج بفا يسمح للعماؿ بإجراء تغتَات حسب ابغاجة 

بيكنهم من إجراء برسينات كسيتمكن ابؼصنعوف أيضا من برديد مقدار الطاقة التي تستهلكها الأجهزة بفا 
 ستساىم الصيانة التنبؤية أيضا في إصلبحات أكثر أمانان كدقة.

 إنشاء تجارب  لدستخدم: -5

يتيح انتًنت الأشياء للعملبء ابغصوؿ على فهم أفضل لكيفية عمل ابؼنتجات كابػدمات بيكن اليوـ       
تقدنً عرض توضيحي كلكن في ابؼستقبل بدكن الإستفادة من انتًنت الأشياء لدفع تفاعل أكبر مع 

 1 العملبء.

انتًنت الأشياء لربط عربات التسوؽ عبر الانتًنت للعملبء  home depotنستخدـ على سبيل  لدثال: 
كقوائم الرغبات بتطبيق ابؽاتف المحموؿ في ابؼتجر بيكن العملبء الذين يشكلوف جزءا من برنامج مكافتت 
الشركة عرض ابؼسار الأكثر فاعلية في ابؼتجر بناءا على سجل التسوؽ عبر الانتًنت في ابؼستقبل بيكن أف 

ت الأشياء أكثر تقدما من ابؼثاؿ ابؼذكور أعلبه لا بيكن توجيو أفضل مسار عبر متجر بناء على تصبح انتًن
على سبيل ابؼثاؿ:  أبماط الشراء التاربىية، كلكن بيكن للمتجر أيضا تتبع البيانات ابؼتعلقة بهذه ابؼسارات.

                                                           
1 https://act-on.com/blog/how-the-internet-of-things-is-changing-marketing-
forever/#:~:text=In%20fact%2C%20senior%20marketers%20across,%2C%20smartphone
s%2C%20and%20PCs%20combined. 

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fact-on.com%2Fblog%2Fhow-the-internet-of-things-is-changing-marketing-forever%2F%3Ffbclid%3DIwAR3VADP4BZUBYpRjjC6mxf7r1_NMMBA_ux6z6awbxpSrDjiGcMM_TYPbOS4%23%3A~%3Atext%3DIn%2520fact%252C%2520senior%2520marketers%2520across%2C%252C%2520smartphones%252C%2520and%2520PCs%2520combined&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fact-on.com%2Fblog%2Fhow-the-internet-of-things-is-changing-marketing-forever%2F%3Ffbclid%3DIwAR3VADP4BZUBYpRjjC6mxf7r1_NMMBA_ux6z6awbxpSrDjiGcMM_TYPbOS4%23%3A~%3Atext%3DIn%2520fact%252C%2520senior%2520marketers%2520across%2C%252C%2520smartphones%252C%2520and%2520PCs%2520combined&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fact-on.com%2Fblog%2Fhow-the-internet-of-things-is-changing-marketing-forever%2F%3Ffbclid%3DIwAR3VADP4BZUBYpRjjC6mxf7r1_NMMBA_ux6z6awbxpSrDjiGcMM_TYPbOS4%23%3A~%3Atext%3DIn%2520fact%252C%2520senior%2520marketers%2520across%2C%252C%2520smartphones%252C%2520and%2520PCs%2520combined&h=AT1Ug2MKgDcWlhgnjMldEyych7wD0om4a1apOuTNJwDgSJB1fYj4LFFbouNPa5Fv9bZbS6Zz1WFO8O45ajLNApnwl0UW9r7d-hxpqt2xfVPb0KKMs5JX5olDe6tj02XnTwEl
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تيجة لذلك بيكنهم من العملبء يسلكوف طريق معينا عبر متجر كن %40بيكن أف تكتشف الشركة أف 
 تصميم عركض ابؼنتجات بشكل أكثر فاعلية.

 ار:     ت ديل  لأس  -6

تعمل انتًنت الأشياء على تغيتَ بذربة، كلكنها قد تغتَ أيضا طريقة تسعتَ ابؼسوقتُ كتقدنً منتجاتهم،     
 الوقت ابؼزكدة بأجهزة استشعار البيانات في  Rolls –Royceعلى سبيل ابؼثاؿ لا تنتقل بؿركات 

الفعلي حوؿ حالة السيارة فحسب بل تقيسها أيضا على أساس الدفع في الثانية نتيجة لذلك بيكن أف نبيع 
الشركة ابؼصنعة للسيارة مستويات بـتلفة من الطاقة باستخداـ بموذج قائم على الاشتًاكات بيكن بؽذا 

، ربدا يكوف ابؼستخدـ قد اشتًل منتجا النموذج تغيتَ الأسعار بعميع أنواع ابؼنتجات ابؼختلفة في ابؼاضي
بشكل مباشر كلكن في ابؼستقبل، قد يبيع  ابؼسوقوف ابؼنتجات التي تستخدـ أجهزة الاستشعار كتسمح 

 للشركات بالبيع على الاستخداـ  ابؼتغتَ أك ابؼيزات.

 نصائح لل ج    اح: -7

إف كانت الشركة تفكر في اعتماد انتًنت الأشياء إستًابذية تسويقية في ابؼستقبل قد نتساءؿ من أين      
 نبدأ فيما يلي بعض النصائح السريعة:

 في أم نقاط يتفاعل العملبء مع العابؼة التجارية ابػاصة بالشركة؟ تبدأ في  ل ظر في  لتفاعلات:   -

خلبؿ القنوات عبر انتًنت الأشياء أك كسائل التواصل  الاجتماعي إذا كاف من  ربدا يتفاعلوف في الغالب   
 الأمر كذلك فيجب أف تكوف ىذه المجالات ىي الركيزة الأساسية بعهود التسويق عبر انتًنت الأشياء.

كجدك أف العملبء لا بوبوف إضاعة الوقت، كعندما لا يتمكنوف من العثور تركيز على  لدشاكل:  - 
ج أك ابؼتجر فإنهم يبدأكف في ابغصوؿ على بذربة سلبية فيجب التًكيز على ابؼشاكل التي على ابؼنت

 تواجهها العملبء.

بدجرد تطبيق انتًنت الأشياء من ابؼهم تكرار ابؼسار كتغيتَه حسب ابغاجة بصع  قياس  لبيانات: -
 البيانات كالتأكد أنها من تربصة تلك البيانات إلى رؤية قييمة.
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، فعند برقيقا ذلك بيكن -  إف أفضل كقت لبدء إنشاء إستًابذية تسويق انتًنت الأشياء ىو اليوـ
الشركة من مراقبة سلوؾ العملبء عن كثب، كالاستجابة بشكل أسرع عندما تسوء الأمور كالتخفيف من 

 قت الفعلي. التجارب السيئة بتعلق الأمر بإنشاء تفاعلبت إبهابية مع العملبء بشكل استباقي في الو 
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  لفصل  لثالث: خلاصة

إف من خلبؿ درسنا بؽذا الفصل استخلصنا أف انتًنت الأشياء ظاىرة جديدة تتطور تدربهيا     
باعتبارىا بينة معلوماتية عابؼية ناشئة تقوـ بإظهار دكر انتًنت الأشياء في ابزاذ القرارات التسويقية كذلك 

بنية ابؼزيج التسويقي كدكره الأساسي في ابزاذ انطلبؽ من دراسة القرارات ابػاصة بابؼنظمة أك ابؼؤسسة كأ
مثل ىذه القرارات من طرؼ مستَم أك متخذ القرار إضافة إلى دراسة أثر انتًنت الأشياء على ابزاذ 

 .LOTالقرارات التسويقية كالأفاؽ ابؼستقبلية ابؼتوقعة لتطور 
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 من خلبؿ دراستنا بؽذا ابؼوضوع كبؿاكلتنا بؼعابعة إشكالية البحث كابؼتمثلة في :

القرارات التسويقية بعناصر ابؼزيج كيف بيكن لأنتًنت الأشياء كمورد البيانات ابؼعلومات التأثتَ على 
 التسويقي في ابؼؤسسة؟

إتضح لنا بأنو حتى تنجح الإدارة التسويقية كتتمكن من برديد كقياس الفرص كبرليل الطلب كالتنبؤ بو       
كبرليل قطاعات السوؽ كما شبو ذلك برتاج إلى نظاـ معلومات تسويقية كبالتالي بهب ابغصوؿ على 

دية كالتكنولوجية كالسياسية في البيانات الكافية كالدقيقة عن الزبوف كالطلب كابؼنافستُ كالعوامل الإقتصا
البيئة ابػارجية ككذلك بيانات عن ابؼبيعات كتكاليف التسويق كلقد أدل عصر الأنتًنت الذم نعيشو في 
الوقت ابغالي إلى ثورة في ابؼعلومات ابؼتنوعة كالنابذة عن تشغيل ، بززين كبرويل كمية ىائلة من البيانات 

م من البيانات لا يضمن أنها ستكوف مفيدة أك أنها ستصل إلى ىؤلاء ابػاصة بالأعماؿ إلا أف ابغجم الضخ
الذين ىم في حاجة حقيقية بؽا لإبزاذ القرارات في الوقت ابؼناسب كمن ىنا كاف من الضركرم كجود نظاـ 
للمعلومات في أم منظمة يعمل على بصع ، تشغيل كبرليل البيانات كتوفتَىا إلى متخذم القرارات في 

اسب كبدقة مناسبة كخاصة بإعتماد الأسلوب التقتٍ ابغديث ألا كىو أنتًنت الأشياء الذم الوقت ابؼن
يهدؼ إلى إستقطاب الأشياء متمثلة بالأجهزة كأجهزة الإستشعار ك إيصابؽا بشبكة الأنتًنت لتتًاسل 

 البيانات فما بينها دكف تدخل البشر بذلك .

أنتًنت نتًنت الأشياء ،نظم ابؼعلومات التسويقية لذلك فقد خصصنا ىذه الفصوؿ الثلبث للمناقشة أ
 .الأشياء كدعامة كركيزة لإبزاذ القرارات التسويقية بعناصر ابؼزيج التسويقي

 كمن خلبؿ ما تقدـ توصلت الدراسة إلى بؾموعة من النتائج البحثية تبرز أبنها في ما يلي:

 رات التسويقية.نظاـ ابؼعلومات التسويقية ىو بؿور الزاكية في بصع القرا -

 فعلب ابؼنتجات الذكية ىي مصادر للمعلومات ك البيانات التي بيكن برصيلها في كقت كجيز كبدقة كبتَة. -

تأكيد على أف أنتًنت الأشياء تلعب دكرا كبتَا ك بالغ الأبنية في ابزاذ القرارات ابػاصة بعناصر ابؼزيج  -
 .التسويقي في ظل التطورات التكنولوجية ك التقنية
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قصول في بقاح إدارة عمل التسويقي ك عليو فإف كل من نظاـ ابؼعلومات ك انتًنت أشياء ذات أبنية  -
    كابؼبنية على ابؼعلومات الكافية ك الدقيقة ك التي على درجة عالية من ابؼوضوعية ك الإعتمادية.
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  لدلخص:

في بحثنا ىذا تطرقنا إلى أحد ابؼواضيع ابؽامة كالأساسية في بؾاؿ تسويق ابػدمات بشكل عاـ، كأنتًنت  
الأشياء بشكل خاص، ألا كىو أنتًنت الأشياء كمورد للبيانات كابؼعلومات في ابزاذ القرارات التسويقية 

تًنت من الركائز الأساسية ابؽامة في إبزاذ القرارات التسويقية، بعناصر ابؼزيج التسويقي بحيث تعتبر الأن
ككذلك استمرار الأنتًنت مرتبط بحجم الزبائن أك التدفق، فلببد من البحث عن الأسباب التي تؤثر في 
القرارات التسويقية، فالقرار التسويقي الغتَ الصائب يؤدم إلى بزلي الزبائن عن الأنتًنت، كىذا يؤدم إلى 

 إستعماؿ الأنتًنت.نقص 

 لذا كاف ىدؼ الدراسة التعرؼ على الأنتًنت الأشياء كدكره في ابزاذ القرارات التسويقية.

 من خلبؿ ىذا ابؼوضوع سعينا إلى التعرؼ على مدل تأثتَ الأنتًنت على القرارات التسويقية.

 ، نظاـ ابؼعلومات، القرارات التسويقة.   الأشياء الأنتًنت  لكلمات  لدفتاحية:

Summary: 

In our research, we touched on one of the important and basic topics 

in the field of marketing services in general, and the Internet of things 

in particular, which is the Internet of things as a resource for data and 

information in making marketing decisions with the elements of the 

marketing mix so that the Internet is considered one of the main pillars 

important in making marketing decisions, as well as the continuity of 

the Internet It is related to the volume of customers or the flow, so it is 

necessary to search for the reasons that affect the marketing decisions. 

The wrong marketing decision leads to the customers abandoning the 

Internet, and this leads to a lack of Internet use.Therefore, the aim of 

the study was to identify the Internet of Things and its role in making 

marketing decisions.Through this topic, we sought to identify the 

impact of the Internet on marketing decisions. 

Keywords: Internet of things, information system, marketing 

decisions.     


